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finanssiyhtiöryhmät ja yhteistyösopimuksella toimivat finanssiyhtiöt ovat laajentaneet pal-
veluvalikoimaansa asiakkaiden vaatimusten mukaan ja nykyään Suomen finanssimarkki-
noiden suurimmat yhtiöt tarjoavat perinteisten pankki-, rahoitus- ja varainhoitopalvelujen 
lisäksi myös vakuutuspalveluita. Asiakkaan hankkiessa kaikki käyttämänsä finanssipalvelut 
yhdeltä tai kahdelta yhteistyösopimuksella toimivalta yhtiöltä voidaan puhua finanssiasi-
oinnin keskittämisestä. 
 
Asioinnin keskittämisestä hyötyvät useimmiten sekä asiakas että palveluita tarjoavat yrityk-
set. Kaiken asioinnin keskittänyt asiakas on usein sitoutunut kokonaispakettinsa kautta 
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teena oli tarkastella juuri asioinnin keskittämisestä myönnettäviä keskittämisetuja sekä nii-
den eroja ja yhtäläisyyksiä. 
 
Työ on rajattu vertailemaan ainoastaan Suomessa toimivien finanssiyhtiöiden henkilöasi-
akkailleen tarjoamia etuja. Yritys- ja yhteisöasiakkaat on jätetty vertailun ulkopuolelle, kos-
ka niiden hyödyntämiä palvelukokonaisuuksia varten ei ole juurikaan määritelty kiinteitä 
etuja, vaan ne ovat paljolti neuvoteltavissa asiakkaan asioinnin määrän mukaan. Opinnäy-
tetyö käy läpi viimeaikaiset suurimmat finanssimarkkinoiden yhtiökentässä tapahtuneet 
muutokset ja esittelee yhtiöittäin niiden etu- tai keskittämisohjelmat. Työn tulokset ja yh-
teenveto vertaavat esiteltyjä etuohjelmia kohta kerrallaan. Tuloksista on helppo nähdä 
kuinka yhtiöiden tarjoamat keskittämisedut vaihtelevat sisällöllisesti suuresti, mutta ovat 
perusteiltaan hyvin samankaltaisia. 
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The idea of the final thesis got it spark after the changes in Finnish financial markets 
during the spring 2014, when LähiTapiola and S-Pankki announced that they will start 
to cooperate. The starting point of the thesis process was to get to know the changes 
of conglomeration in Finnish financial markets during the last few years. The con-
glomeration formed couple of big financial companies and few other companies signed 
cooperation agreements. These companies have expanded their range of services to 
match the requirements of their demanding clients and today the largest Finnish finan-
cial companies offer not only traditional banking, finance and financial services, but 
also insurance services. Because of this, acquiring all financial services from one service 
provider or from two service providers who cooperate can be called concentrating fi-
nancial transactions. 
 
Concentrating all different types of transactions usually benefits both the customer 
himself and the providing company. The customer who has concentrated all his finan-
cial transactions is often also bind to that certain one or two companies. The company 
that customer has chosen in turn grants the customer with several benefits. This kind 
of customer can be called a key customer. The benefits that key customer has been 
granted in turn can be called loyal customer benefits, that can be either financial bene-
fits or service benefits like different kinds of discounts or more personal service. The 
main objective of this final thesis was to examine the benefits that customer can 
achieve from concentrating all the financial transactions to one service provider and to 
find out what kind of differences or similarities the benefits have between different 
companies. 
 
The thesis has been limited to only compare the financial companies operating in Fin-
land and the benefits those companies grant to their private customers. Corporate and 
institutional customers is excluded from the comparison because of their service pack-
ages often have little defined benefits and they are very much negotiable according to 
the size of the company. The thesis goes through the recent larges changes in financial 
markets and presents the loyal customer programs of every company, which is includ-
ed in the comparison. The results and the summary presented compare the benefit 
programs section at a time. From the results it is easy to see how the services and the 
benefits offered vary widely, but formally are very similar. 
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1 Johdanto 
Suomen finanssimarkkinat ovat kansainvälistyneet vuosituhannen vaihteen jälkeen 
vauhdikkaasti. Suomeen on 2010-luvulla muodostunut toimialaliukuman kautta suuria 
finanssilaitoksia, joiden tavoitteena on tarjota asiakkailleen mahdollisimman laaja palve-
luvalikoima taloudellisesti ja tehokkaasti. Suurimmat suomalaiset finanssialan yritykset 
tarjoavatkin useimmiten asiakkailleen palveluita kolmelta eri liiketoiminta-alueelta 
pankki-, vakuutus- ja sijoitustoimintojen muodossa. Kattavan palvelutarjonnan seura-
uksena finanssilaitoksien tärkeimmiksi asiakkaiksi ovat profiloituneet ne, jotka keskittä-
vät kaiken asiointinsa saman katon alle, yhdelle palveluntarjoajalle. Tutkimuksien mu-
kaan asiointinsa keskittävät asiakkaat on helpompi säilyttää yhtiön pitkäaikaisina asiak-
kaina kuin vain osan tarvitsemista palveluistaan hankkivat asiakkaat ja ovat jatkuvuuden 
ja uusmyynnin myötä myös tuottavampia asiakkaita. Finanssiyhtiöiden toiminnan te-
hokkuus on puolestaan erittäin oleellista niin yksittäisten kuluttajien toimintaedellytys-
ten kuin myös koko kansantalouden ja Suomen kilpailukyvyn kannalta. Tämä opinnäy-
tetyö kokoaa ja vertailee suomalaisten finanssilaitosten pankki- ja vakuutusasioinnin 
keskittämisestä henkilöasiakkailleen tarjoamia etuja ja niiden mahdollisia eroja. Aihe 
vaatii perehtymistä koko finanssilaitosten tuote- ja palveluvalikoimaan henkilöasiak-
kuuksien osalta ja ymmärrystä pankki- ja vakuutustuotteista muodostettavista koko-
naispaketeista. (Finanssialan Keskusliitto 2012.; Blomqvist, Dahl, Haeger & Storbacka 
2003, 65.; Arantola 2003, 72-73.) 
 
Keskittämiseduista ja niiden vaikutuksista asiakkuuden laatuun ja kestoon on tehty 
useita tutkimuksia, joiden tulokset ovat vieneet finanssiyhtiöiden kehitystä palveluvali-
koiman laajentamisen ja monipuolistamisen suuntaan ja finanssiyhtiöiden toimintakent-
tä onkin huomattavasti levinnyt. Tutkimuksella on objektiivisesti pyritty yhtiöiden tar-
joaman materiaalin perusteella vertailemaan keskittämisetujen selkeästi määriteltäviä 
etuja ja tämän takia tutkimuksen piiristä on rajattu pois kaikki tekijät, jotka eivät ole 
kaikkien asiakkaiden saatavilla. Eri asiakkailla on luonnollisesti eri tarpeet ja lähtökoh-
dat finanssiyhtiöiden tuotevalikoiman hyödyntämisen suhteen, joten absoluuttisen ver-
tailun suorittaminen on mahdotonta. Tutkimuksen tuloksia on käyty aluksi läpi yleisellä 
tasolla ja sen jälkeen esimerkkitalouksien (nelihenkinen perhe, eläkeikää lähestyvä pa-
riskunta) samojen taloudellisten lähtökohtien kautta (lainojen ja säästöjen määrä, sama 
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vakuutuspaketti). Case-esimerkkien kautta on saatu selville, minkälaisia keskittämisestä 
saatavia etuja eri asioinnin määrällä on mahdollista saavuttaa. Eri yhtiöiden yksittäiset 
tuotteet eivät ole keskenään vertailukelpoisia, eikä yksittäisten tuotteiden vastak-
kainasettelu ole mielekästä tai hyvän pankki- tai vakuutustavan mukaista, joten tarkoi-
tuksena on tarkastella keskittämisetuja kokonaisuutena yhtiöiden julkisesti tarjoaman 
informaation perusteella. 
 
Tutkimusmenetelmänä on käytetty laadullista vertailevaa tutkimusta, joka on valittu 
yksinkertaisesti sen takia, että se osoittaa parhaiten tutkimuksen kohteiden (keskittä-
misetujen) erot ja yhtäläisyydet. Tutkimuksessa on hyödynnetty taulukkolaskentaohjel-
ma Microsoft Exceliä, johon on eri yhtiöiden tuottamasta materiaalista kerätty aineisto 
yksinkertaisesti tarkasteltavaan muotoon. Edut saattavat tietysti yhtiöiden linjausten 
myötä muuttua muutamien vuosienkin välein, joten tulokset voivat vaihdella tutkimuk-
sen ajankohdasta riippuen huomattavasti. Vastaavia vertailevia tutkimuksia ei kuiten-
kaan ole juuri aiemmin tehty, vaikka finanssiyhtiöt ovat teettäneet itselleen asiakas-
pysyvyydestä ja keskittämisetujen vaikutuksista runsaasti erilaisia tutkimuksia ja seuraa-
vat varmasti mitä samoilla markkinoilla toimivat kilpailijat tekevät. Tulevaisuudessa on 
mielenkiintoista nähdä, väheneekö markkinoilla toimivien finanssiyhtiöiden määrä toi-
mialaliukuman kiihtyessä ja millaisilla palvelueduilla ne aikovat jatkossa kilpailla erottu-
akseen muista. 
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2 Asiakasuskollisuusohjelmien kehitys  
Erilaisten asiakasuskollisuusohjelmien kautta asiakkaalle myönnettävien keskittämisetu-
jen vaikutuksista on tehty lukuisia tutkimuksia 80-, 90- ja 2000-luvuilla. Uskollisuusoh-
jelmat markkinoinnin muotona yleistyivät reilusti 80-luvulla, mutta Suomessa ne vakiin-
tuivat jäädäkseen erityisesti 90-luvulla. Uskollisuusohjelmien yleistyessä voimakkaasti, 
kohdistettiin niihin varsinkin 1990-luvun loppupuolella voimakasta kritiikkiä, sillä nii-
den katsottiin passivoivan kuluttajia. Kriitikoiden mukaan uskollisuusohjelmat palkitsi-
vat kuluttajia, sekä uskollisia että epäuskollisia, automaattisesti, minkä taas katsottiin 
johtavan kulutuksen laskuun ostoksien määrässä mitattuna. Kritiikistä huolimatta usei-
den finanssiyhtiöiden teettämien tutkimustulosten ja yleisen käsityksen mukaan asia-
kasuskollisuuden kehittäminen lisää asiakaspysyvyyttä ja tuottavuutta, sillä uskollisilta 
asiakkailta on mahdollista saavuttaa tasaisesti jatkuvaa kassavirtaa. Olemassa olevalta 
asiakkaalta on myös helpompi saada lisämyyntiä ja valmiin asiakaskunnan kautta on 
lisäksi suurempi mahdollisuus synnyttää uusia asiakkuuksia. Pitkäaikaisten asiakkuuksi-
en luomisessa tärkeintä yrityksen kannalta on kuitenkin se, että silloin asiakasta pysty-
tään ohjaamaan yrityksen tarjoamien tuotteiden ja palvelujen käyttöön kustannuksia 
alentavasti. Asioinnin keskittämisestä myönnettävät edut ovat olennainen osa asiakkaan 
sitouttamista eri uskollisuusohjelmissa. (Blomqvist ym. 2003, 65.; Arantola 2003, 49-
50.) 
 
Erilaiset keskittämisedut ja asiakkaan palkitsemismuodot voidaan useimmiten ryhmitel-
lä rahallisiin ja palveluetuihin, jotka vaihtelevat sen mukaan miten asiakkuusohjelma on 
toteutettu ja mitä sillä halutaan saavuttaa. Taulukko 1 kuvaa yksinkertaisesti palkitse-
mismuotojen ryhmittelyä. Rahallisilla eduilla tarkoitetaan ilmaisia tuotteita ja palveluita 
tai tuotteista ja palveluista saatuja bonuksia sekä alennuksia, jotka useimmiten ovat us-
kollisuusohjelman keskeinen peruste. Näin on myös finanssiyhtiöiden etuohjelmissa, 
joissa olennainen osa keskittämisetuja ovat vakuutusmaksuista saatavat alennukset. Pal-
veluedut toteutuvat puolestaan esimerkiksi saavutettavan korkeamman palvelutason, 
yrityksen järjestämien tapahtumien tai erityisen asiakaspalvelun kautta. Korkeammalla 
palvelutasolla tarkoitetaan yleensä erikoispalveluita, jotka ovat vain keskittäjäasiakkai-
den käytössä, kuten mahdollisuus nopeampaan palveluun tai palvelua aina samalta asia-
kaspalvelijalta, jolloin asiointi helpottuu. Varsinkin suurten finanssiyhtiöiden tuottamis-
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sa asiakasuskollisuusohjelmissa asiakas saavuttaa asiointinsa keskittämisellä etuja sekä 
rahallisten että palveluetujen ryhmästä. (Arantola 2003, 100-103.) 
  
Taulukko 1. Palkitseminen (Arantola 2003, 101.) 
Asiakkuusedut 
P
al
k
it
se
m
is
m
u
o
d
o
t 
ja
 e
d
u
t Rahalliset edut 
Ilmaiset tuotteet ja palvelut 
Alennukset ja bonukset 
Palveluedut 
Korkeampi palvelutaso 
Erityinen asiakaspalvelu 
Tapahtumat ja lahjat 
Asiakastiedotteet ja muu informaatio 
 
 
2000-luvun puolenvälin aikaan käynnistyi Suomessa viimeisin toimialaliukuman aalto, 
kun OP-Pohjola -ryhmä muodostui Osuuspankki-ryhmän ja Pohjola Vakuutus Oyj:n 
yrityskaupan seurauksena. Ylipäätään viime vuosina tapahtunut kehitys suomalaisessa 
finanssiyhtiökentässä viestii siitä, että asiakasuskollisuusohjelmat ja asiakkaan asioinnin 
keskittäminen on kannattavaa yrityksen näkökulmasta. Kaikilla suurimmilla Suomessa 
toimivilla ja tässä työssä vertailluilla finanssiyhtiöillä on käytössään asiakasetuohjelma 
tai siihen rinnastettava yhteistyön kautta asiakkaille etuja tuottava ohjelma. Vertaillut 
finanssiyhtiöt tuottavat asiakkailleen etuja erittäin monipuolisesti. Keskittämisetuja on 
tarjolla kaikissa vertailun yhtiöissä niin rahallisessa kuin palveluihin liittyvässä muodos-
sa ja niiden perustana ovat vakuutuksista ja pankkien päivittäispalveluista saatavat alen-
nukset. Lisäksi OP-Pohjolassa on luotu myös asiakkaita hyödyttävä virallinen pankki- ja 
vakuutusasioinnin bonusohjelma. 
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3 Tavoitteet ja tutkimusmenetelmät 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on vertailla finanssiyhtiöiden tarjoamia keskittä-
misetuja niiden tuottaman valmiin julkisen materiaalin perusteella. Yhtiöiden tiedot 
keskittämiseduista löytyvät parhaiten internetistä, jota onkin käytetty runsaasti tiedon-
keruukanavana. Yhtiöillä on myös painettuja versioita, kuten tuoteselosteita tai esitteitä, 
keskittämisellä ansaittavista eduista, mutta ne eivät välttämättä ole yhtä hyvin ajan tasal-
la kuin verkosta saatavilla oleva tieto. Tässä luvussa esitellään työn tavoitteiden ja tut-
kimuskysymysten lisäksi myös työssä käytettyä käsitteistöä, sen rajaukset ja menetelmä-
valinnat. 
 
3.1 Tavoite ja tehtävän asettelu 
Työn tavoitteena on objektiivisesti tarkastella Suomessa toimivien eri finanssiyhtiöiden 
henkilöasiakkailleen tarjoamia asioinnin keskittämisellä saavutettavia etuja. Asioinnin 
keskittämisen kriteereihin kuuluvat päivittäisen pankkiasioinnin ja vakuutuspalveluiden 
hankkiminen samasta finanssiyhtiöstä, -ryhmästä tai yhteistyösopimuksella palveluita 
tarjoavista kahdesta eri yhtiöstä, joilla on yhteinen etuohjelma. Henkilöasiakkaan näkö-
kulmasta keskittämisetujen vertaileminen on usein hyvin hankalaa ja monimutkaista, 
koska kokonaisuuksia on vaikea hahmottaa tiedon ollessa hyvin ”pirstaloitunutta” mo-
niin eri lähteisiin. Tutkimuksen lähtökohtana on käytetty useiden tutkimusten ja finans-
sitoimialan yhdentymisen ja monipuolistumisen perusteella tehtyä johtopäätöstä, jonka 
mukaan pankki- ja vakuutusasioinnin keskittäminen on kannattavaa niin asiakkaan kuin 
palveluntarjoajankin näkökulmasta. Tavoitteeseen pääsyä voidaan arvioida työtä ohjan-
neiden tutkimuskysymysten perusteella: 
 
- Onko Suomessa toimivien finanssiyhtiöiden tarjoamien keskittämisetujen välillä 
eroja? 
- Millaisia keskittämisedut ylipäätään ovat? 
- Miksi asioinnin keskittäminen tuottaa etuja? 
 
Ensimmäistä kysymystä voidaan pitää opinnäytetyön virallisena tutkimustehtävänä, 
johon vastatakseen tulee selvittää vastaukset myös kahteen jälkimmäiseen alakysymyk-
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seen. Tavoitteen täyttyessä pystytään tutkimuksen perusteella yksinkertaisesti ja selkeäs-
ti esittämään etujen välillä havaitut erot ja yhtäläisyydet. Tutkimustulosten perusteella 
on mahdollista myös erilaisten esimerkkitalouksien kautta havainnollistaa etujen yhteis-
kertymää, mikä puolestaan voi auttaa finanssiyhtiönsä palveluja kilpailuttavaa asiakasta 
päätöksenteossa. Tulosten perusteella voidaan myös määrittää suuntaa keskittämisetu-
jen tarjonnan kehitykselle tulevaisuudessa. 
 
3.2 Tutkimuskysymykset 
Opinnäytetyön lähtökohtien kuvaaminen ja valmiin aineiston yksinkertaistaminen aut-
taa hahmottamaan kokonaisuutta tulosten takana. Vakuutus- ja pankkituotteet muo-
dostavat usein monimutkaisen kokonaisuuden, joiden vertailu keskenään tuottaa aina-
kin useimmille asiakkaille hankaluuksia ja vie paljon aikaa. Finanssialan viime vuosien 
kehityksestä on muistettava, että sen myötä finanssiyhtiöt ovat onnistuneet monipuolis-
tumaan ja kehittämään toimintaansa keskittämisvetoiseksi, mistä kertovat suurimpien 
yhtiöiden viime vuosien aikana tekemät yhteistyösopimukset. 
 
Koska tutkimus on aineistolähtöinen, ei sen tarkoituksena ole tietyn teorian tai hypo-
teesin murtaminen tai todentaminen, vaan aineiston moniulotteinen ja yksityiskohtai-
nen tarkastelu. Tutkimuksen päätavoitteena on löytää vastaus yksinkertaiseen kysymyk-
seen: Onko Suomessa toimivien finanssiyhtiöiden tarjoamissa keskittämiseduissa olen-
naisia eroja? Pääkysymykseen vastatakseen täytyy selvittää mitä finanssiyhtiöllä ja kes-
kittämiseduilla ylipäänsä tarkoitetaan ja miksi keskittämisetuja ylipäätään tarjotaan ja 
mistä tarjottujen etujen mahdolliset erot johtuvat. 
 
3.3 Rajaukset 
Finanssiyhtiöiden toimintakenttä ja markkinat ovat niin laajat, että opinnäytetyöproses-
sissa oli kiinnitettävä erityisesti huomiota työn tavoitteen saavuttamiseksi sen rajauksiin. 
Työn tutkimusongelman muotoutumisen jälkeen ensimmäinen rajaus olikin tehtävä sen 
suhteen, mitä eri yhtiöitä tutkimus vertailee. Vertailtavat finanssiyhtiöt rajattiin viiteen 
suurimpaan Suomessa toimivaan vakuutus- ja pankkipalveluiden tarjoajaan, joille pys-
tyttiin selkeästi määrittämään yhteistyösopimus tai ryhmärakenne edellä mainittujen 
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tuotteiden ja palveluiden tehokkaan tarjoamisen mahdollistamiseksi. Yhtiöiksi valikoi-
tuivat täten OP-Pohjola-ryhmä, LähiTapiola ja S-Pankki, Aktia/Floksam, Danske Bank 
ja Fennia sekä Nordea ja If. Yhtiöiden valinnan jälkeen vertailusta rajattiin pois yrityk-
sille ja yhteisöille tarjottavat palvelut, joihin saatavat alennukset ja edut ovat erittäin 
paljon yksilöllisemmin räätälöitävissä ja neuvoteltavissa asiakkuuden koon ja volyymin 
mukaan. Yritysten osalta on myös lähes mahdotonta suorittaa vertailua, sillä esimerkiksi 
toimialojen välillä on eroja jopa lakisääteisten vakuutusten vaatimuksissa. Työssä on siis 
tarkasteltu keskittämisetuja ainoastaan henkilöasiakkaiden näkökulmasta. Vertailusta on 
rajattu ulkopuolelle myös määräaikaiset kampanja- tai poikkeusalennukset, jotka ovat 
enemmän yksilöiden aseman tai johonkin tiettyyn yhteisöön kuulumisen perusteella 
myönnettyjä etuja, eivätkä liity asioinnin keskittämisellä ansaittaviin etuihin. Tämän 
takia vertailussa ei ole huomioitu esimerkiksi ammattiliittoihin kuulumisesta myönnet-
täviä jäsenalennuksia. On tärkeää myös huomioida, että yhtiökohtaiset keskittämisedut 
voi saavuttaa vaikka jakaisikin esimerkiksi vakuutusasiointiaan eri yhtiöihin. Siksi vertai-
lussa on tarkasteltu ainoastaan kokonaispaketista eli ns. kaiken asioinnin samalle palve-
luntarjoajalle keskittämisestä saavutettavia kiinteitä rahallisia ja palveluetuja, eikä ole 
otettu kantaa siihen, saavuttaisiko asiakas parhaan taloudellisen hyödyn jakamalla asi-
ointinsa useampaan yhtiöön. 
 
3.4 Käsitteet 
Opinnäytetyössä on käytetty paljon erilaisia termejä ja käsitteitä, jotka on syytä avata 
lukemisen helpottamiseksi. Käsitteiden avaaminen helpottaa työn aihepiiriin perehty-
mättömän lukijan ymmärrystä huomattavasti ja vähentää lisäksi tekstin toisteisuutta. 
Finanssiyhtiötä, tai usean finanssiyhtiön muodostamaa finanssi-ryhmää, on käytetty 
tässä työssä useimmiten kuvaamaan vertailun kohteena olevia yrityksiä. Määritelmän 
mukaan finanssiyhtiö tuottaa asiakkailleen sijoitus-, rahoitus- ja vakuutuspalveluita tai -
tuotteita toimiessaan raha- ja pääomamarkkinoilla. Esimerkiksi pankki- ja vakuutusyh-
tiöt ovat finanssiyhtiöitä. (Finanssialan Keskusliitto 2012.) 
Uskollisuusohjelma, kuvaa yhtiön asiakkaita sitouttavaa ohjelmaa, jota voidaan yhtä 
hyvin kutsua kanta-asiakas-, bonus- tai etuohjelmaksi. Uskollisuusohjelmaan kuuluville 
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asiakkaille yhtiöt tarjoavat erilaisia etuja vastineeksi asioinnin keskittämisestä. (Arantola 
2003, 9.) 
 
Keskittämisetu, on rahallinen tai paremman palvelun muodossa asiakkaalle myönnettä-
vä etu, jonka asiakas ansaitsee useimmiten hankkimalla pankki- ja rahoitus- sekä vakuu-
tuspalvelut samalta palveluntarjoajalta tai kahdelta yhteistyösopimuksella toimivalta 
palveluntarjoajalta. (Arantola 2003, 101.) 
 
3.5 Menetelmävalinnat perusteluineen 
Opinnäytetyötutkimus toteutettiin kvalitatiivisena vertailevalla tutkimusmenetelmällä, 
jonka strategia sopii parhaiten saavuttamaan tutkimuksen tavoitteet: vertaileva tutkimus 
hahmottaa valittujen yksiköiden eroja ja yhtäläisyyksiä. Työn vertailun kohteet, keskit-
tämisedut, jaettiin kahteen eri ryhmään, joiden mukaan edut kuuluivat joko rahallisiin 
tai palveluetuihin. Rajaamalla erilaiset yksilöllisen asioinnin perusteella saavutettavat 
edut pois, saatiin eri yhtiöiden tarjoamista keskittämiseduista yhteismitallisia eli vertai-
lukelpoisia. Työssä vertailun kohteena käytettiin rahallisten etujen puolelta lähinnä yh-
tiöiden alennusprosentteja ja palveluetujen osalta tarkasteltiin asiakkaalle tarjottavia 
lisäpalveluita. (Arantola 2003, 101.) 
 
Tutkimuksella ei ollut varsinaista kohderyhmää. Tutkimustulosten perusteella finanssi-
palvelujaan kilpailuttava henkilöasiakas voi kuitenkin saada perusteita päätöksenteon 
tueksi. Varsinkin 20-40 -vuotiaat aikuiset, jotka useimmiten ovat ensimmäistä kertaa 
kilpailuttamassa pankki- ja vakuutusasiointinsa tarjoajaa, voivat hyödyntää tutkimustu-
loksia. Kyseiseen ikähaarukkaan kuuluvat asiakkaat ovat yleensä vasta hankkimassa 
esimerkiksi ensiasuntoa, jota varten otettava suuri asuntolaina usein sitouttaa keskittä-
mään asioinnin yhteen pankkiin ja vakuutusyhtiöön. 
 
Aineistoa analysoitiin Microsoft Excel -taulukointiohjelman avulla. Eri yhtiöiden kes-
kittämisedut ryhmiteltiin samaan työssä liitteenä olevaan taulukkoon, josta tulokset ovat 
helposti nähtävillä. Opinnäytetyöprosessi toteutettiin lähes kokonaan sähköisenä, joten 
siitä ei näin ollen aiheutunut juurikaan kuluja. Taulukot koostettiin yksinomaan työhön 
aineistosta kerätyn tiedon perusteella. Tulosten perusteella taulukoita on muotoiltu yh-
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teensä kolme, joista ensimmäiseen on koottu yhteen kaikki yhtiöiden tarjoamat edut. 
Kaksi muuta taulukkoa vertailevat etuja ja niiden eroja erilaisten case-tapausten kautta. 
 
3.6 Toteutuskuvaus ja aineisto 
Opinnäytetyöprosessin alussa tärkeää oli aiheen rajaaminen ja sitominen ajankohtaisiin 
tapahtumiin. Materiaalin työstäminen aloitettiin tutustumalla eri yhtiöiden tarjoamiin 
etuihin yleisellä tasolla. Työprosessin alussa vierailtiin jokaisessa yhtiössä kuulemassa 
”myyntipuheet” yhtiön edustajilta, minkä jälkeen alettiin keräämään yhteen yhtiöiden 
verkkosivuilla ilmoitettuja tietoja aiheesta. Vaikka työn tavoitteena oli tutkia keskittä-
misetujen välisiä eroja, oli perehdyttävä myös uskollisuusohjelmien taustoihin ja kehi-
tykseen. Tähän käytettiin hyväksi alan kirjallisuutta. Vertailun pohjustukseksi oli kerät-
tävä tietoja myös finanssimarkkinoiden viimeaikaisesta yhtiökehityksestä eli toimiala-
liukuman johdosta tapahtuneista yhdistymisistä ja yhteistyösopimuksista, joista viimei-
simmät olivat vasta vuoden 2014 keväältä. 
 
Valmiiden aineistojen käyttöön päädyttiin, koska ne palvelivat tutkimuksen tarkoitusta 
parhaiten. Verkosta poimitusta aineistosta saatiin ajan tasalla ja kaikkien saatavilla ole-
vat tiedot keskittämiseduista. Aineistoa oli yksinkertaistettava, muokattava ja tulkittava 
niin että siitä erotettiin tutkimuksen kannalta merkityksetön tieto. Näin aineistosta saa-
tiin vertailukelpoinen. Valmiita aineistoja käytettäessä kiinnitettiin erityistä huomiota 
niiden luotettavuuteen, sillä tutkijan omat tulkinnat muovaavat tutkimuksen lopputu-
loksia. Valmiit aineistot palvelivat myös työn kattavuutta, sillä materiaalia oli tarjolla 
runsaasti. Vaikka valmiisiin aineistoihin perustavien tutkimusten luotettavuutta tulee 
arvioida kriittisesti tutkijan tulkintojen takia, aineistojen julkisuus ja helppo saatavuus 
olivat kuitenkin tämän työn tekemisen ja sen toistettavuuden kannalta tärkeitä. (Hirsi-
järvi, Remes & Sajavaara 1997, 178.; Kajaanin Ammattikorkeakoulu.) 
 
Työssä käytettiin siis mahdollisimman suoraan ja yleisesti finanssiyhtiöiltä saatavia läh-
teitä, minkä johdosta tutkimus saatiin palvelemaan myös finanssiasioihin perehtymä-
töntä asiakasta. Työ perustuu yleiseen käsitykseen ja aikaisemmissa tutkimuksissa ha-
vaittuihin tuloksiin, joiden mukaan asiakas saavuttaa suurimman taloudellisen hyödyn 
finanssiasioidensa keskittämisestä yhteen yhtiöön. Tietoperustana toiminut alan kirjalli-
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suus ja yhtiöiden tarjoama materiaali oli hankalalukuista, joten niiden tulkitseminen 
edellytti huomattavaa yksinkertaistamista. Tarkoitus ei ollut nostaa yksittäistä yhtiötä 
toisia paremmaksi tai edullisemmaksi, vaan objektiivisesti tutkia eroja keskittämisetujen 
välillä. 
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4 Vertailtavat yhtiöt 
Vertailun kohteina olivat Suomessa toimivat suurimmat pankkiryhmät, jotka tarjoavat 
pankkipalveluiden lisäksi asiakkailleen myös vakuutuspalveluita ja näin kilpailevat kes-
kittämiseduilla. Tämän takia esimerkiksi Handelsbanken on jätetty tarkastelusta pois. 
Vertailuun otettiin Aktia/Folksam, Danske Bank ja Fennia, Nordea ja If, OP-Pohjola -
ryhmä sekä S-Pankki ja LähiTapiola, jotka kaikki tarjoavat erilaisten sidonnaisuuksien 
kautta vakuutus- ja pankkipalveluja ja näiden palvelujen keskittämisestä saatavia etuja.  
 
4.1 Aktia 
Aktia on suomalaisten Aktia- ja säästöpankkisäätiöiden, yhteisöjen ja yksityishenkilöi-
den omistama konserni, joka tarjoaa 350 000 asiakkailleen pankki-, varainhoito-, vakuu-
tus- ja kiinteistöpalveluita 55 konttorin verkoston sekä verkko- ja puhelinpalveluiden 
kautta. Viimeisen 20 vuoden aikana konserni on kokenut paljon muutoksia, jotka ovat 
johtaneet konsernin nykyiseen muotoon. Osakeyhtiö Aktiasta tuli jo vuonna 1993 kun 
Helsingin Säästöpankki ja useat rannikkoalueen säästöpankit fuusioituivat. Suurimman 
viimeisen muodonmuutoksensa konserni koki vuoden 2008 uudelleenjärjestelyn seura-
uksena, kun sen toiminta sovitettiin vastaamaan paremmin laajennettua tuote- ja palve-
luvalikoimaa. Emoyhtiön lisäksi Aktia-konserniin kuuluvat sen kokonaan omistamat 
tytäryhtiöt Aktia Henkivakuutus Oy, Aktia Rahastoyhtiö Oy, Aktia Yritysrahoitus Oy 
sekä Aktia Kiinteistönvälitys Oy. (Aktia 2014 a.)  
Konsernista irtautui vuonna 2009 Aktia Vahinkovakuutus Oy, joka fuusioitui ruotsalai-
seen Folksam Sak –konserniin. Vuodesta 2013 nimellä Folksam Vahinkovakuutus Oy 
toiminut yhtiö tarjoaa vapaaehtoisia ja lakisääteisiä vahinkovakuutuksia yksityis- ja yri-
tysasiakkaille sekä maatalouksille 14 paikkakunnalla Suomessa. Aktia on yhtiön vä-
hemmistöosakas ja toimii Folksamin asiamiehenä, eli tarjoaa yhtiön tuotteita asiakkail-
leen. Folksam Vahinkovakuutus Oyn asiakasmäärä on nykyisin noin 85.000. (Folksam 
2014.) 
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4.2 Danske Bank ja Fennia 
Danske Bank -konserni on eräs Pohjois-Euroopan suurimmista pankkialan toimijoista, 
jolla on toimintaa 15 eri maassa. Suomessa Danske Bank -konsernilla on lähes miljoona 
henkilöasiakasta ja noin 90 000 yritys- ja yhteisöasiakasta. Vähittäispankkitoiminnan 
lisäksi Danske Bank tarjoaa Suomessa myös yritysten ja yhteisöjen varainhoitopalveluja 
Danske Capitalin ja Danske Investin kautta. Konsernin palvelutarjontaan kuuluvat 
omaisuudenhoito- ja perinteisten pankkipalvelujen lisäksi myös säästämisen, sijoittami-
sen, vakuutusten ja kiinteistövälityksen palvelut, jotka tuottaa konsernin omistama, 
mutta franchising-yrittäjien muodostama Kiinteistömaailma. (Danske Bank a.) 
Nykyiseen muotoonsa Danske Bank alkoi muovautua vuoden 2006 lopussa tapahtu-
neen yritysoston myötä, kun tanskalainen Danske Bank A/S ilmoitti ostavansa Sampo 
Pankin Sampo Oyj:ltä. Kaupassa siirtyivät osaksi Danske Bank -konsernia kaikki Sam-
po Pankki -konserniin kuuluvat yhtiöt, kuten suomalainen Sampo Pankki Oyj, Manda-
tum Omaisuudenhoito Oy, Sampo Rahastoyhtiö Oy, Mandatum & Co Oy ja Manda-
tum Pankkiiriliike Oy. Sampo Pankki kuitenkin jatkoi toimintaansa vielä omalla nimel-
lään. Vuonna 2007 loppuunviedyn yritysoston jälkeen Danske Bank -konsernista tuli 
yksi suurimmista pankkiryhmistä Pohjois-Euroopassa. Vuonna 2012 konserni yhtenäis-
ti kaikkien liiketoiminta-alueidensa brändit ja Sampo Pankki muuttui Danske Bankiksi. 
(Danske Bank b.; Danske Bank c.) 
Danske Bank solmi vuoden 2014 alussa yhteistyösopimuksen Fennia-konsernin kanssa. 
Fennia tarjoaa yrityksille, yrittäjille ja henkilöasiakkaille riskienhallinta- ja varainhoito- 
sekä lakisääteisiä ja vapaaehtoisia vakuutuspalveluita. Fennia-konserni muodostuu nel-
jästä eri yhtiöstä: vahinkovakuuttamisen Fenniasta, vapaaehtoisten henki-, eläke- ja 
säästövakuutuksien Henki-Fenniasta, varainhoidollisia palveluja tarjoavasta Fennia Va-
rainhoito Oy:stä sekä vahinkotarkastuksia suorittavasta Suomen Vahinkotarkastus SVT 
Oy:stä. (Fennia-konserni a.) 
 
4.3 Nordea ja If 
Nordea on Pohjoismaiden johtava finanssipalvelukonserni. Konsernilla on Itämeren 
alueella vahva maantieteellinen asema, jonka pohjalta palvelujen tuotannon ja jakelu-
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verkostojen tarjoaminen asiakkaille on ollut tehokasta. Suomessa Nordea on johtavassa 
asemassa suuryrityspalveluissa ja vähittäispankki- sekä private banking –toiminnassa. 
Lisäksi se on Pohjoismaiden johtava henki- ja eläkevakuutustuotteiden tarjoaja. Tällä 
hetkellä Nordean palveluverkosto muodostuu noin 800 konttorista, pohjoismaisesta 
puhelinpalvelusta sekä koko toiminta-alueen kattavasta verkkopankista. Yhtenä Poh-
joismaiden suurimmista yhtiöistä Nordealla on 11 miljoonaa asiakasta yhdeksällä koti-
markkina-alueella ja pankkina se on kasvanut yhdeksi Euroopan merkittävimmistä. 
Nordean toiminta nykyisessä muodossaan alkoi neljän pankin fuusion jälkeen vuonna 
2001, kun ruotsalainen Nordbanken, suomalainen Merita, tanskalainen Unibank ja nor-
jalainen Christiania Bank yhdistyivät. (Nordea 2014 a.; Nordea 2014 b.) 
Nordean yhteistyökumppani If on puolestaan Pohjoismaiden johtava vahinkovakuutta-
ja, jolla on noin 3,6 miljoonaa asiakasta. If tarjoaa vahinkovakuutuksia Suomessa, Ruot-
sissa, Norjassa, Tanskassa ja Baltiassa. Sen markkinaosuus on Suomessa 26 prosenttia. 
Ifin liiketoiminta on jaettu kolmeen liiketoiminta-alueeseen: Henkilöasiakkaat, Yritys-
asiakkaat ja Suurasiakkaat. Lisäksi markkinaedellytyksiltään erilainen Baltia muodostaa 
erillisen liiketoiminta-alueen. If on myös osa Sampo-konsernia. (If 2014 a.; If 2014 b.) 
If ja Nordea aloittivat yhteistyön vuonna 2013. Sopimuksen mukaan Nordea ryhtyi Ifin 
asiamieheksi ja myymään Ifin vahinkovakuutuksia henkilöasiakkailleen. Vuoden 2013 
alussa If osti vahinkovakuutusyhtiö Tryg Forsikring A/S:n Suomen liiketoiminnan ja 
sen asiakkuudet siirtyivät Ifille. (If 2014 b.) 
  
4.4 OP-Pohjola -ryhmä 
Suomen suurimman finanssiyhtiön, OP-Pohjola -ryhmän liiketoiminnot on jaettu kol-
meen eri alueeseen: pankki-, vakuutus- ja varainhoitotoimintaan. Ryhmä muodostuu 
noin 180 itsenäisestä osuuspankista sekä toistaiseksi OP-Pohjola osk nimellä kulkevasta 
keskusyhteisöstä, joka hallinnoi ryhmän tytäryhtiöitä. Osuuskuntaperiaatteen mukaisesti 
ryhmän tärkeimpänä tavoitteena on tuottaa omistajajäsenilleen laadukkaita ja monipuo-
lisia palveluita mahdollisimman tehokkaasti ja taloudellisesti. Tärkeimpänä tytäryhtiönä 
voidaan pitää Pohjola Pankkia (vuoden 2015 alusta OP Pankki), joka vastaa pankki-, 
vakuutus- ja varainhoitopalveluiden tuottamisesta asiakkaille. (OP-Pohjola –ryhmä a.) 
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Pohjola Pankki tarjoaa yritysasiakkailleen vahinkovakuutus- ja pankkipalveluiden lisäksi 
myös rahoituksen, sijoittamisen ja kassanhallinnan palveluita niin Suomessa kuin kan-
sainvälisesti Baltiassa ja Pohjoismaissa. Henkilöasiakkailleen Pohjola Pankki tuottaa 
Suomessa omaisuudenhoidon ja vahinkovakuuttamisen palveluita ja tuotteita. Pohjola 
Pankki toimii koko ryhmän keskuspankkina, ja hoitaa tämän johdosta myös sen mak-
suvalmiutta. Pohjola Vakuutus (vuoden 2015 alusta OP Vakuutus) on puolestaan Poh-
jola Pankin tytäryhtiö, joka vastaa ryhmän henkilöasiakkaiden vahinkovakuutuspalve-
luiden tuottamisesta. Pohjolan yritysasiakkaita palvelee puolestaan Suomessa toimiva 
A-Vakuutus ja Baltian maissa Seesam-yhtiö. Pohjola Vakuutuksen matkavakuutuspal-
velut tarjoaa Suomen suurin matkavakuutuksiin erikoistunut Vakuutusosakeyhtiö Eu-
rooppalainen. (OP-Pohjola –ryhmä b.) 
Pohjola Pankki on Suomen suurin yritysluotottaja, sillä vuoden 2013 lopussa sen mark-
kinaosuus yritysluotoista oli 22,1 prosenttia. Yrityspankkina Pohjola toimii pääasiassa 
suurille ja keskisuurille yrityksille. Vahinkovakuutustoiminnoissa Pohjola on puolestaan 
Suomen suurin mitattuna yritysten ja julkisyhteisöjen vakuuttamisen määrässä sekä va-
kuutusmaksutuloissa. Osuutta vahinkovakuuttamisen markkinoista on tavoitteena kas-
vattaa yhdentymisen ja kokonaisasiakkuuksien (asiointinsa keskittävien asiakkaiden) 
avulla. Varainhoidossa Pohjola on johtavassa asemassa eri instituutioiden varainhoidon 
osalta. (OP-Pohjola –ryhmä b.) 
OP-ryhmän ja Pohjolan yhdistyminen sai alkunsa 2000-luvun alkupuolella. Suurin 
muutos tapahtui vuonna 2005 kun OP-ryhmä osti suurimman osan Pohjola Yhtymä 
Oyj:n toiminnoista ja laajensi näin toimintansa vahinkovakuutuksiin. Pari vuotta myö-
hemmin ryhmä vaihtoi nimensä OP-Pohjola -ryhmäksi ja alkoi toimia suomalaisten 
johtavana finanssiyhtiönä. Ryhmä on jatkanut yhdentymistään vielä tähänkin päivään 
asti, sillä vuoden 2015 alusta lähtien ryhmän eri organisaatioita kutsutaan ainoastaan 
OP:ksi, eli OP-Pankiksi ja OP-Vakuutukseksi. Vuoden 2014 aikana emoyhtiö Pohjola 
Pankki Oyj poistui pörssistä ja muuttui takaisin ainoastaan asiakkaidensa omistamaksi 
finanssiyhtiöksi. (OP-Pohjola –ryhmä c.) 
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4.5 S-Pankki ja LähiTapiola 
S-Pankki on S-ryhmän ja LähiTapiola-ryhmän omistama täysin suomalainen kauppa-
pankki, josta S-ryhmä omistaa 75% ja LähiTapiola-ryhmä 25%. Se tarjoaa asiakkailleen 
päivittäiset pankkipalvelut, kuten myös säästämisen, sijoittamisen, rahoituksen ja va-
kuutusten palvelut. Pankin välittämät rahastot ja varainhoidon palvelut tuottaa tytäryh-
tiö FIM ja vakuutuspalvelut LähiTapiola. Keskittymän palvelut on lähtökohtaisesti 
suunnattu ryhmien asiakasomistajille. S-Pankin päivittäispalveluita on S-ryhmän ja Lä-
hiTapiolan toimipaikoissa ympäri maata ja pankki palvelee asiakkaitaan myös verkko-
pankissa, mobiilissa ja puhelinpalvelussa. (S-Pankki 2014.) 
LähiTapiola tarjoaa asiakkailleen niin henkilö-, maatila-, yrittäjä-, yritys- ja yhteisöasiak-
kaiden vahinko-, henki- ja eläkevakuuttamisen palvelut sekä sijoittamisen ja säästämisen 
palveluita. Omistaja-asiakkaita yhtiöllä on lähes 1,6 miljoonaa. Toiminta tapahtuu 19 
alueellisen ja pääkaupunkiseudulla alueyhtiön tapaan toimivan keskinäisen vakuutusyh-
tiön kautta. LähiTapiola aloitti toimintansa virallisesti 1.1.2013 LähiVakuutuksen ja 
Tapiola Pankin yhdistyttyä. Nykyisin LähiTapiola Vahinkovakuutuksen ja alueyhtiöiden 
lisäksi yhtiöryhmän muodostavat valtakunnalliset LähiTapiola Henkiyhtiö, LähiTapiola 
Varainhoito sekä LähiTapiola Kiinteistövarainhoito. Yhteistyö S-Pankin kanssa alkoi 
toukokuussa 2014, joka on tämän jälkeen hoitanut LähiTapiolan asiakkaiden päivittäi-
set pankkiasiat. Yhtiöryhmän työeläkevakuutuskumppani on Elo, joka on LähiTapiola 
Eläkeyhtiön ja Eläke-Fennian fuusio. (LähiTapiola 2014 a.) 
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5 Vertailtavat etuohjelmat yhtiöittäin 
Jokaisella vertailuun mukaan otetulla finanssiyhtiöllä on oma etuohjelmansa, joiden 
tarkoitus on sitouttaa asiakas yhtiöön palkitsemalla hyvästä asiakkuudesta. Aktia ja OP-
Pohjola tuottavat etuohjelmansa yhtiön sisäisesti. S-Pankki ja LähiTapiola, Nordea ja If 
sekä Danske Bank ja Fennia ovat puolestaan perustaneet yhteiset etuohjelmat yhteis-
työsopimuksilla. Tässä luvussa on eritelty jokainen etuohjelma yhtiö kerrallaan. 
 
5.1 Aktian Etuasiakas 
Aktiaan asiointinsa keskittänyttä asiakasta kutsutaan yhtiössä Etuasiakkaaksi. Asiakkaan 
on tällöin mahdollista saada rahallisia etuja pankki- ja vakuutustuotteiden ja palveluiden 
hinnoista ja palveluetuja aktiivisen talouden hoidon ja henkilökohtaisen palvelun muo-
dossa. Etuasiakkuuteen riittää, että asiakkaalla on Aktiassa tili, jolle menevät säännölli-
set kuukausitulot eli palkka, eläke tai tuet, joiden suuruus on vähintään 500 euroa kuu-
kaudessa joka kuukausi. Henkilökohtaisia Etuasiakkaan etuja ei kuitenkaan saa jos asi-
akkaalla on hoitamattomia lainoja tai maksuhäiriömerkintöjä. (Aktia 2014 b.) 
Aktian keskittämisedut muodostuvat muiden suurten finanssiyhtiöiden tapaan ja perin-
teisen etujaottelun mukaan rahallisista eduista ja palvelueduista. Etuasiakas saa käyt-
töönsä päivittäiset pankkipalvelut, johon sisältyvät tilinkäyttöpalvelut, Visa Cre-
dit/Debit-kortti sekä mobiili- ja verkkopankki, jossa voi tarkkailla oman talouden me-
noja ja tuloja Oma talous –palvelun kautta ja hoitaa päivittäisiä pankkiasioitaan. Ilmai-
nen Oma talous –palvelu kuuluukin olennaisesti yhtiön tarjoamiin palveluetuihin. Li-
säksi Etuasiakkaalle osoitetaan oma yhteyshenkilö, jonka kautta saa nopeasti neuvoja 
omaan taloudenpitoon. Esimerkiksi laina-asiat, säästäminen ja vakuutuspalvelut voi 
hoitaa oman yhteyshenkilön kautta. Etuasiakkaita myös kontaktoidaan vähintään ker-
ran vuodessa, mikäli asiakas ei ole ollut pankkiin omatoimisesti yhteydessä. (Aktia 2014 
c.) 
Etuasiakas säästää keskittämällä myös rahallisesti. Päivittäiset pankkipalvelut, jotka si-
sältävät tilienhoitopalvelut, Visa Credit/Debit -kortin ja verkkopankin käyttöoikeuden, 
maksavat 4 euroa kuukaudessa, kun ne perusasiakkaalle maksavat 8 euroa/kuukausi. 
Etuasiakas saa alennusta myös säästäessään kuukausittain yli 50 euroa Aktian hallin-
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noimiin rahastoihin, jolloin toimenpiteistä ei mene ollenkaan merkintäpalkkioita. Kiin-
teistövälityspalveluita tarvitsevalle Etuasiakkaalle voidaan antaa 10 %:n tai enintään 500 
euron alennus välityspalkkiosta. (Aktia 2014 d.; Aktia 2014 e.) 
Etuasiakas on oikeutettu myös moniin jatkuviin vakuutusalennuksiin. Vuodenvaihteen 
2014 jälkeen Etuasiakkaalle on myönnetty 12 %:n alennus kotivakuutuksesta ja siihen 
asiakkaan halutessa liitettävistä lisäturvavakuutuksista. Jatkuvan 12 %:n alennuksen saa 
myös määritellyistä henki- ja työkyvyttömyysvakuutuksista. Pariturvana (pariskunnan 
yhteinen) tehdystä henkivakuutuksesta alennus on 20 %. Lisäksi Etuasiakas saa kaikista 
vapaaehtoisista ajoneuvo- ja venevakuutuksista 10 %:n alennuksen. Ajoneuvon vakuu-
tuksista saatava alennus ei kuitenkaan koske lakisääteistä liikennevakuutusta, vaan on 
rajoitettu ainoastaan asiakkaan omavalintaiseen vapaaehtoiseen ajoneuvovakuutukseen. 
Alennuksia ei myöskään myönnetä sairaskuluvakuutuksista, syntymättömän lapsen va-
kuutusvarauksesta tai määräaikaisesta matkavakuutuksesta. (Aktia 2014 e.) 
 
5.2 Nordean ja Ifin Etuohjelma 
Nordean Etuohjelma muodostuu kolmesta eri tasosta: perustasosta, kanta-
asiakastasosta ja avainasiakastasosta, joista kaksi jälkimmäistä voidaan laskea pankki- ja 
vakuutusasioinnin keskittämisen tasoiksi. Taso määrittyy yksinkertaisesti sen perusteel-
la, kuinka paljon asiakkaalla on asiointia pankkiin talletettavien tai sieltä lainattavien 
eurojen ja vakuutusten yhteismäärän muodossa. Pankin asiakasneuvojat huolehtivat 
asiakkaan puolesta, että asiakas siirtyy etuohjelmasta toiselle sen mukaan mitä enem-
män hänellä on tuotteita tai palveluita käytössään. (Nordea 2014 c.) 
Etuohjelman Kanta-asiakkaaksi pääsee, kun asiakkaan säännölliset tulot, vähintään 500 
euroa kolmena peräkkäisenä kuukautena, on ohjattu Nordeaan ja kun palveluita ja tuot-
teita on vähintään kolmesta tuoteryhmästä. Tämän lisäksi taloudella on oltava säästöjä 
ja/tai lainoja yhteensä ainakin 6000 euroa. Yli 65-vuotiailla Etuohjelmaan pääsemiseen 
riittää kuitenkin vain yksi tuote tai palvelu eikä haittaa, vaikka säästöjen ja lainojen mää-
rä laskisikin alle 6000 euroon. Kanta-asiakkuuden edut ovat myös puolison ja taloudes-
sa asuvien alle 18-vuotiaiden lasten käytössä. Kanta-asiakas joutuu maksamaan päivit-
täispankkipalveluista noin 30 % vähemmän kuin perustason asiakas. Verkkopankkitun-
nuksien hinta on 2,00 euroa kuukaudessa normaalitason 3,00 euron sijasta ja Master-
  
18 
card Debit/Credit –kortin maksu on 3,25 euroa sen normaalisti ollessa 4,30 euroa kuu-
kaudessa. (Nordea 2014 d.) 
Etuohjelman seuraavalle tasolle, Avainasiakkaaksi, pääsee kun asiakkaalla on Nordeassa 
tili, jolle menevät hänen säännölliset tulonsa, tuotteita tai palveluita on vähintään viides-
tä tuoteryhmästä ja säästöjä ja lainoja on yhteensä 30 000 euroa tai enemmän. 65-
vuotiaille riittää Kanta-asiakkuuden tavoin vain yksi tuote tai palvelu eikä haittaa vaikka 
lainojen ja säästöjen yhteissumma putoaisi alle 30 000 euron. Ero Kanta-asiakkuuteen 
syntyy runsaammasta etujen määrästä. Avainasiakkaille osoitetaan Nordeassa henkilö-
kohtainen palveluneuvoja, joka toimii jatkuvana yhteyshenkilönä ja laatii henkilökohtai-
sen säästösuunnitelman. Avainasiakas saavuttaa myös enemmän rahallisia etuja, sillä 
verkkopankki- sekä käyttötilipalvelut ovat maksuttomat. Ilman Avainasiakkuutta verk-
kopankkitunnuksista tulisi maksaa 3,00 euroa kuukaudessa. Lisäksi Avainasiakkaat voi-
vat nostaa ja tallettaa rahaa ja saavat käyttöönsä MasterCard Debit/Credit -kortin ilmai-
seksi, kun normaalisti sen kuukausimaksu olisi 4,30 euroa. Avainasiakkaat voivat myös 
saada luottoja alhaisemmalla korolla ja voivat säästää rahastoihin ilman merkintäpalkki-
oita. (Nordea 2014 e.) 
Nordean ja Ifin Etuohjelmaan kuuluakseen asiakkaan tulee siis kriteerit täyttääkseen 
hyödyntää 3-5 tuotetta tai palvelua 15 tuoteryhmän joukosta riippuen onko keskittäjä-
asiakkuuden taso Kanta- vai Avainasiakkuus. Eri tuoteryhmiä on yhteensä 16: (Nordea 
2014 g.) 
1. Pankkitunnukset  
2. Sijoittajan salkkupalvelut verkkopankissa  
3. MasterCard tai Visa  
4. Visa Electron tai Visa Debit  
5. Suoramaksu, e-lasku tai e-tiliote  
6. Asuntolaina tai vapaa-ajanasuntolaina  
7. AsuntoJousto  
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8. Joustoluotto, Autoluotto, Käyttöluotto, opintolaina tai muu Nordea Pankki Suomen 
luotto  
9. EtuTili, Kasvutili, ASP-tili tai rahastosäästösopimus  
10. KorkoExtra-tili, Kiinteäkorkoinen sijoitustili, Uusiutuva sijoitustili tai TalletusPlus-
tili  
11. Kertasijoitus rahastoihin 
12. Eläkevakuutus 
13. Säästöhenkivakuutus, Nordea Capital tai Tavoitesäästö 
14. Nordean arvo-osuustilillä säilytyksessä olevat arvopaperit  
15. Lainaturva, Henkilöturva, Korkokatto tai Oma Takaus  
16. Ifin Vahinkovakuutukset 
Etuohjelmaan Kanta-asiakkaaksi pääsemiseksi riittää siis esimerkiksi se, että asiakkaalla 
on Nordeassa ainakin pankkitunnukset ja Visa tai Visa Electron sekä ainakin yksi Ifin 
vahinkovakuutus. Lisäksi aiemmin mainittujen muiden ehtojen, esimerkiksi säännöllis-
ten tulojen tili, on täytyttävä. (Nordea 2014 g.) 
Parhaat edut asiakas saa keskittämällä sekä pankki- että vakuutusasiointinsa Nordeaan 
ja Ifiin, sillä Ifin vakuutukset ovat osa Nordean etuohjelmaa. Keskittämällä vakuutuk-
sensa asiakas voi saada 14 %:n jatkuvan alennuksen useimpien vakuutusten vakuutus-
maksuista ja vähintään kolmella vakuutuksella asiakkaalle myönnetään vakuutuksista 30 
euron omavastuuetu, joka Nordea If –keskittäjäasiakkaille voi kasvaa 230 euroon saak-
ka. Pelkkä vakuutusten keskittäminen Ifiin kerryttäisi vastaavaan tapaan vakuutuksista 
saatavaa omavastuuetua 160 euroon asti. If Omavastuuetua voi hyödyntää kuitenkin 
vain vapaaehtoisen autovakuutuksen, esineiden ja veneiden vahingoissa. Lisäksi Ifin 
vakuutukset kerryttävät K-Plussa-pisteitä. (Nordea 2014 f.) 
Asiakas katsotaan Ifissä Keskittäjäksi, kun hänellä on yhtiössä kolme tai useampi va-
kuutus. Alle 27-vuotiaat asiakkaat pääsevät Keskittäjiksi kuitenkin jo yhdellä vakuutuk-
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sella. Vakuutusten yhteisalennusprosentti vaihtelee vakuutusten määrän mukaan. Kuvi-
on 1 mukaan kolmella eri vakuutuksella asiakkaalle myönnetään useimmista eri vakuu-
tuksista 8 %:n alennus, neljällä 10 %:n, viidellä 12 %:n ja kuudella tai useammalla eri 
vakuutuksella enimmillään 14 %:n alennus. Vakuutukset keskittämällä asiakas voi saa-
vuttaa myös vakuutusehdoissa parannuksia, sillä esimerkiksi matkavakuutuksen kestoa 
on mahdollista pidentää (normaalisti enintään 90 vrk) ja sairaskuluvakuutuksesta voi-
daan poistaa rajoite urheilun suhteen. 
 
Kuvio 1. Palkitsemme keskittäjäasiakkaitamme alennuksilla (If 2014 c.) 
 
Keskittäjän vakuutuksia voidaan ottaa eri ryhmistä, joita ovat kodin ja omaisuuden va-
kuutukset, ajoneuvojen vakuutukset sekä henkilövakuutukset. Kodin ja omaisuuden 
vakuutuksiksi lasketaan esimerkiksi rakennuksen ja asunnon irtaimiston vakuutus sekä 
hevosvakuutus. Ajoneuvo-ryhmään luetaan lakisääteiset liikennevakuutukset, näille 
myönnettävät vapaaehtoiset kaskovakuutukset, jotka sisältävät turvan kolaroinnin va-
ralta sekä yli 10 000 euron arvosta vakuutetun veneen vakuutukset. Henkilövakuutus-
ten osalta keskittäjäalennuksen voi saada lapsivakuutuksesta ja tavallisen henkilövakuu-
tuksen sairaanhoitokulujen, pysyvän työkyvyttömyyden ja kuoleman varalta otetuista 
vakuutuksista. (If 2014 c.) 
Keskittämiseen eivät kuitenkaan kelpaa Ifissä kaikki vakuutustuotteet. Tällaisia poikke-
uksia ovat esimerkiksi seuraeläinvakuutus, vapaaehtoinen ajoneuvon palo-
varkausvakuutus eli Osakasko, matkavakuutus ja lapsivakuutuksen odotusajanvakuutus. 
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Kyseiset vakuutukset on jätetty pois keskittämisetuja kartuttavasta valikoimasta niiden 
määräaikaisuuden tai vähäisen korvaavuuden takia. (If 2014 c.) 
 
5.3 OP-Pohjola-ryhmän keskittäjäasiakkuus 
OP-ryhmä käyttää tuotteidensa ja palveluidensa markkinointiin runsaasti asioinnin kes-
kittämisestä saatavien etujen hyötyjä. Keskittämällä pankkiasioinnin Osuuspankkiin ja 
vakuutusasioinnin Pohjolaan asiakas saavuttaa parhaat yhtiön tarjoamat keskittä-
misedut. Työssä vertailluista yhtiöistä OP-Pohjola-ryhmällä on käytössä muista poike-
ten erityinen oma bonusjärjestelmänsä, joka kerryttää pankkipalveluihin ja vakuutus-
maksuihin hyödynnettäviä euroja. Lisäksi keskittäjä saa myös asioinnistaan ja tuotteiden 
maksuista alennusta. (OP-Pohjola –ryhmä d.) 
OP-Pohjola -ryhmän keskittäjäasiakkuus muodostuu pankkiasioinnin OP-
bonusasiakkuudesta ja Pohjolan vakuutusasioinnin etuasiakkuudesta. OP-
bonusasiakkaaksi pääsee, kun asiakkaalla on Osuuspankissa asiointia vähintään 5 000 
euron verran kuukausitasolla. Asioinniksi luetaan kaikki asiakkaan säästöt, lainat, sijoi-
tukset, Visa-kortin Credit-ominaisuudella suoritetut ostokset sekä vakuutusmaksut niil-
tä kuukausilta kun niitä maksetaan. Bonusasiakkaan kaikki edellä mainittu asiointi ker-
ryttää asiakkaalle OP-bonuksia, joita hyödynnetään ensisijaisesti pankkiasioinnin palve-
lumaksuihin, mutta ylijäämäinen bonuskertymä vähennetään myös vakuutusmaksuista 
tai Osuuspankin kiinteistövälittäjän palkkioista. Bonusmäärä saadaan kertomalla asiak-
kaan kuukausittainen asiointi 0,0025-kertoimella. 100 000 euron vuosittaisella asioinnil-
la bonuksia voi siis kerryttää 250 euron verran. Samassa taloudessa asuvien henkilöiden 
asioinnista voidaan myös kerryttää bonuksia yhteiselle tilille, jolloin niitä kertyy enem-
män. (OP-Pohjola –ryhmä e.; OP-Pohjola –ryhmä f.)  
Keskittäjäasiakas saa alennusta Osuuspankin pankkipalveluiden päivittäisasioinnista. 
Päivittäisasiointi sisältää käyttötilin, OP-verkkopankkitunnukset, verkkotiliotteen ja 
OP-Visa Debit/Credit –kortin, joiden kuukausimaksu on noin 40 %:a edullisempi kuin 
ilman keskittämisetuja, 2,95 euroa kuukaudessa (normaalisti 5,20 euroa kuukaudessa). 
Päivittäispalveluiden hinnat voivat kuitenkin hieman vaihdella eri Osuuspankkien välillä 
riippuen niiden maantieteellisestä sijainnista. (OP-Pohjola –ryhmä d.) 
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Pohjolan Etuasiakkaaksi pääsee kolmella eri tuoteryhmän vakuutuksella. Pohjolan va-
kuutustuotteet voidaan ryhmitellä kodin ja omaisuuden vakuutuksiin, henkilövakuutuk-
siin, jatkuviin matkavakuutuksiin ja ajoneuvojen vakuutuksiin, joista ajoneuvojen laki-
sääteinen liikennevakuutus ja vapaaehtoinen kaskovakuutus ovat omat Etuasiakkuuteen 
johtavat ryhmänsä. Yli 69-vuotiaat kuitenkin saavuttavat Etuasiakkuuden jo kahdella eri 
tuoteryhmän vakuutuksella. (OP-Pohjola –ryhmä d.) 
Etuasiakkailleen Pohjola tarjoaa rahallisia etuja alennusten muodossa. Pohjolan Etu-
asiakkuus (kolmen tuoteryhmän vakuutukset) oikeuttaa 7 %:n alennukseen kaikista tuo-
teryhmiin kuuluvista vakuutuksista. Asiointinsa keskittäneelle, pankin bonusasiakkaalle, 
myönnetään vielä 3 %:n ylimääräinen alennus. Yhteensä tuoteryhmien vakuutuksista 
myönnetään alennusta siis 10 %:a. Ajoneuvon vapaaehtoisesta kolarointiturvan sisältä-
västä kaskovakuutuksesta asioinnin keskittänyt asiakas saa lähes 18 %:n alennuksen. 
Bonuksellisella vakuutuksella tarkoitetaan kaskovakuutusta, joka sisältää turvan itse 
aiheutetun kolaroinnin varalle. (OP-Pohjola –ryhmä d.) 
Pohjola tarjoaa Keskittäjäasiakkailleen myös muita etuja. Mikäli asiakkaalle sattuu koti-
vahinko, joka on seurausta tulipalosta, luonnonilmiöstä tai rikoksesta, ei asiakkaan tar-
vitse maksaa 150 euron omavastuuta, joka yhtiöllä on lähtökohtaisesti jokaisessa vakuu-
tuksessaan. Keskittäjäasiakas voi myös hoitaa kaiken asioinnin saman palvelun, OP-
verkkopankin kautta, yksillä pankkitunnuksilla. Verkkopalvelussa asiakas näkee tiedot 
omasta pankki- ja vakuutusasioinnistaan ja voi myös hyödyntää Pohjolan vakuutusten 
korvauspalvelua tai OP:n 24 tunnin hätäasiakaspalvelua auton, kodin tai matkavahin-
koihin liittyen. (OP-Pohjola –ryhmä g.) 
Keskittäjäasiakkaille on myös tarjolla useita eri etuja, jotka riippuvat siitä, mikä yksittäi-
nen vakuutus asiakkaalla on. Esimerkiksi mikäli Keskittäjäasiakkaalla on olemassa OP-
Henkivakuutus Oy:n myöntämä henkivakuutus, korotetaan valittua vakuutusmäärää 
maksutta 30 %:lla. Alle 1-vuotiaan lapsen vanhemmat saavat maksuttoman 10 000 eu-
ron vakuutusmääräisen henkivakuutuksen vuodeksi. Lisäksi Keskittäjäasiakas voi omis-
taa hevosen tai metsää, joiden vakuuttaminen on 20 ja 10 %:a edullisempaa silloin kun 
vakuutus on tehty koti-irtaimiston vakuutuksen yhteyteen. (OP-Pohjola -ryhmä g.) 
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5.4 Danske Bankin Etuohjelma ja Fennian Sopimusasiakkuus 
Danske Bankiin asiointinsa keskittäneet asiakkaat liitetään yhtiön Etuohjelmaan, jonka 
toiminnan perusta on yksinkertaisesti asioinnin määrä. Asiakas etenee Etuohjelma-
tasoilla sen mukaan mitä enemmän hänellä on asiointia. Keskittämällä saavutettavia eri 
Etuohjelmatasoja on neljä, joista ylimmällä, neljännellä tasolla, asiakkaalla on käytös-
sään kaikki Danske Bankin tarjoamat edut. (Danske Bank d.) 
Ensimmäiselle tasolle asiakas pääsee, kun hänen yhteenlasketun asiointinsa laajuus on 
alle 10 000 euroa. Tällöin asiakas saa käyttöönsä pääasiassa palveluetuja, mutta myös 
rahallisia etuja päivittäispalveluista, jotka ovat asiakkaan käytössä kaikilla neljällä Etuta-
solla. Danske Bankin päivittäisasioinnin maksu on mille tahansa Etutasolle kuuluvalle 
asiakkaalle maksuton, normaalin kuukausimaksun ollessa 3,50 euroa. Ensimmäisellä 
Etutasolla asiakkaalla on käytössään asiakaspalvelumahdollisuus normaalien aukioloai-
kojen ulkopuolella, sillä asiakaspalvelu on avoinna arki-iltaisin kahdeksaan asti ja ta-
paamisajan voi varata konttorille tai verkkoneuvottelun muodossa. Etuohjelmaan kuu-
luvalla asiakkaalla on aina käytössään maksuton Tulot ja menot -näkymä niin verkossa 
kuin tablet- ja mobiilipankissakin. Etuohjelma-asiakkaan säästötilille maksetaan lisäksi 
sitä parempaa korkoa, mitä enemmän tilille on säästetty varoja. Jos asiakkaalla on lai-
naan sidottu lainaturva, saa hän sen henki- ja tapaturman johdosta syntyvän pysyvän 
haitan korvaukseen Etutasoilla 1-3 20 % korotuksen. (Danske Bank e.) 
Toiselle Etutasolle asiakas nousee kun hänen asiointinsa on yhteensä 10 000 – 50 000 
euroa. Toisella tasolla asiakkaalla on käytössään samat edut kuin ensimmäiselläkin ta-
solla, mutta sen vielä lisää sekä rahallisia että palveluetuja. Asiakas on esimerkiksi oikeu-
tettu 10 %:n alennukseen lainopillisista palveluista kun ne liittyvät kiinteistö ja asunto-
kauppaan. Mikäli asiakkaalla ei ole käytössään verkkopankkia, saa hän 25 %:n alennuk-
sen maksukuoripalvelusta. (Danske Bank f.) 
Kolmannelle Etutasolle pääsemiseen vaaditaan 50 000 – 150 000 euron yhteismäärällis-
tä asiointia. Kahden ensimmäisen tason kohdalla mainittujen lisäksi asiakas pääsee Etu-
taso kolmelle noustessaan hoitamaan kaiken asiointinsa yhtiön parhaiden asiantuntijoi-
den kanssa myös iltaisin aukioloaikojen ulkopuolella. Etutaso kolmen asiakkaiden asi-
oidessa puhelin- tai verkkopalvelussa yhteydenottopyynnöt menevät automaattisesti 
  
24 
pankkitunnuksilla tunnistautumisen jälkeen jonon ensimmäiseksi hoidettaviksi. Lisäksi 
kolmannen tason asiakkaat voivat tarkistaa tilinsä saldon ja viimeiset tapahtumat ilmai-
seksi Otto-automaateilla. (Danske Bank g.) 
Yli 150 000 euron yhteisasioinnilla asiakas nousee ylimmälle eli neljännelle Etutasolle. 
Muiden aikaisemmin mainittujen etujen lisäksi asiakas on tällöin oikeutettu MasterCard 
Platinum -korttiin sekä Danske Investor -palveluun 8 euron kuukausimaksulla. Henki-
vakuutukseen liitettävä vakuutusmäärän korotus on neljännellä Etutasolla 30 %:a. 
(Danske Bank h.) 
Danske Bankin Etuohjelman asiakkaat saavat etuohjelmaan kuulumisen johdosta asi-
oinnistaan keskittämisetuja myös Fenniasta. Pääasiassa nämä Fenniasta saatavat edut 
ovat rahallisia etuja vakuutusmaksualennusten muodossa, mutta joukossa on myös pal-
veluetuja, kuten VIP-puhelinnumero, jonka kautta asiakas voi yhdestä ja samasta nume-
rosta hoitaa kaikki vakuutus- ja korvausasiansa. Asiakkaan vakuutusten alennusprosent-
ti määräytyy myös Fennian puolella asioinnin eli vakuutusten määrän mukaan. Asiak-
kaat saavat useimmista kodin ja perheen vakuutuksista jatkuvan 20 %:n alennuksen. 
Sama alennus on saatavilla myös vapaaehtoisen ajoneuvovakuutuksen maksusta. (Fen-
nia-konserni b.) 
Fennialla on kolmenlaisia sopimusasiakkuuksia: Fenniabonus-sopimus, Perheen Fen-
niasopimus ja Yrittäjän Fenniasopimus. Sopimusasiakkaaksi päästäkseen asiakkaalta 
vaaditaan kolme vakuutusta. Fenniabonus-sopimusasiakkailla on mahdollisuus saada 
vakuutuksista lähinnä rahallisia keskittämisetuja vakuutusmaksualennuksien muodossa. 
Fenniabonus-alennukset määräytyvät vakuutusten määrän mukaan. Mikäli vakuutuksia 
on 3-10 kappaletta, voivat vakuutusalennukset kokonaisuudessaan vaihdella 4-14 %:n 
välillä. Uuden Fenniabonus-asiakkaan alennus on 4 %:a, joka nousee jokaisesta vahin-
gottomasta vuodesta 2 %:lla. Näin ollen täyden alennusprosentin saavuttamiseen me-
nee viisi vuotta. Jokainen vahinkotapahtumallinen vuosi kuitenkin pudottaa alennusta 4 
%:lla. Fenniabonus-asiakkaan etuihin kuuluu myös vapaaehtoisen henkivakuutuksen 
korvaussummaa korottaminen 20 %:lla tai 100 000 euroon veloituksetta. Palveluetuna 
Fenniabonus-asiakas saa vakuutus- ja korvausasioiden hoitoon tarkoitetun ilmaisen 
Fennia Online –palvelun. (Fennia-konserni c.) 
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Fenniabonus-sopimus muuttuu Perheen Fenniasopimukseksi, kun asiakas valitsee tie-
tynlaisen vakuutusyhdistelmän kolmesta eri vaihtoehdosta. Yksi vaihtoehto on liittää 
kotivakuutukseen vakuutuksia niin paljon, että niiden vuosimaksut nousevat yli 673 
euron. Toinen vaihtoehto on ottaa yhdistelmäpaketti, jossa asiakas valitsee kotivakuu-
tuksen lisäksi lakisääteisen ajoneuvon liikennevakuutuksen ja vapaaehtoisen kaskova-
kuutuksen. Kolmas vaihtoehto koskee vain alle 30-vuotiaita. He tarvitsevat liikenne- ja 
kaskovakuutuksen lisäksi yhden muun Fennian vakuutuksen täydentämään vaadittu 
yhdistelmä. (Fennia-konserni d.) 
Perheen Fenniasopimuksen keskittämisalennukset toimivat samalla tavalla kuin aiem-
min mainitussa Fenniabonus-sopimuksessa, mutta vahingottomien vuosien ja vakuu-
tusten määrän perusteella alennus voi olla 4-24 %:a. Uudelle Perheen Fenniasopi-
musasiakkaalle alennusprosentin lähtötaso on 16, mikäli asiakkaalla on yli 11 eri vakuu-
tusta. Toisin kuin Fenniabonus-asiakkaalle, Perheen Fenniasopimusasiakas saa jo alussa 
10 %:n alennuksen. Henkivakuutuksen korvaussummaan tulee 30 %:n korotus, kuiten-
kin vain 100 000 euroon asti. Lisäksi Perheen Fenniasopimukseen oikeutettu asiakas 
saa 20 %:n alennuksen jatkuvasta matkavakuutuksesta. (Fennia-konserni d.) 
Sopimusasiakasalennusten lisäksi alle 30-vuotiaat saavat 25 %:n alennuksen ensimmäi-
siksi neljäksi vuodeksi useimmista vakuutuksista. Alennuksen piiriin kuuluvat koti-, 
tapaturma- ja lapsen sairausturvavakuutukset, jatkuvat matka- ja matkatavaravakuutuk-
set sekä eläin- ja bonuksettomat venevakuutukset. Poikkeuksina useimpiin Fennian 
vakuutuksiin alennusta ei kuitenkaan voi saada liikennevakuutuksesta, henki-, työkyvyt-
tömyys- tai vapaaehtoisesta eläkevakuutuksesta eikä bonuksellisesta venevakuutuksesta. 
(Fennia-konserni e.) 
 
5.5 S-Pankin asiakasomistajuus ja LähiTapiolan Omaetu 
S-Pankkiin asiointinsa keskittäneitä asiakkaita kutsutaan S-Ryhmän asiakasomistajiksi. 
Asiakasomistajaksi ryhtyvän asiakkaan tulee ensin maksaa panttimuotoinen liittymis-
maksu, jonka saa takaisin mikäli haluaa joskus lopettaa omistajajäsenyyden. S-Pankin 
toiminta keskittyy vielä toistaiseksi enemmän päivittäispalveluihin, joten sen tarjoamat 
keskittämisedut ovat pääosin rahallisia etuja ilmaisten päivittäispalveluiden muodossa. 
Liittyessään asiakasomistajaksi asiakas saa S-Etukortin, johon voidaan liittää Visa-kortti 
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ja verkkopankkitunnukset. Kortin, verkkopankin ja korttiin liitettävän käyttötilin palve-
lut ovat siis asiakkaalle maksuttomat. Verkkopankin lisäksi asiakas voi asioida pankki-
asioissa myös Prismoissa ja suurimmissa Sokos-myymälöissä, joissa toimivat S-Pankin 
asiointipisteet tarjoavat asiakaspalvelua myös ilta-aikoina ja viikonloppuisin. S-
Etukortin käyttäjä on oikeutettu myös 0,5 %:n maksutapaetuun kun ostokset tehdään 
S-Etukortti Visalla S-Ryhmään kuuluvissa myymälöissä. Koko ryhmän toiminnan pe-
rustana ovat kuitenkin asiakasomistajille maksettavat S-bonukset, joita keskittäjäasiakas 
kerää myös pankki- ja vakuutusasioinnistaan taulukon 2 mukaisesti. (SOK a.) 
S-Ryhmän bonusta kertyy kaikesta ryhmän sisällä ja yhteistyökumppanien kanssa suori-
tettavasta asioinnista koko Suomen sekä Baltian ja Pietarin alueilla. Bonuksella tarkoite-
taan asioinnista takaisin maksettavaa hyvitystä, jonka määrä on verrannollinen asioinnin 
määrään. Bonukset maksetaan asiakkaan omalle tilille kerran kuussa nousevan asteikon 
mukaan. 
 
Taulukko 2 Näin bonus kertyy (SOK b.) 
Talouden kk-ostot vähintään Bonus% Bonusta vuodessa vähintään € 
900 5,0 540,00 
800 4,5 432,00 
700 4,0 336,00 
600 3,5 252,00 
500 3,0 180,00 
400 2,5 120,00 
300 2,0 72,00 
200 1,5 36,00 
50 1,0 6,00 
Esimerkkitaulukko  
 
S-Bonusta kertyy siis maksujen mukaan niin vahinko- kuin henkivakuutustenkin osalta. 
Vahinkovakuutuksista bonuksia kertyy ajoneuvojen ja kodin vakuutuksista, eläinten 
(kissa, koira, hevonen) sairausvakuutuksista sekä henkilövakuutuksista, kuten yksityisis-
tä sairaskulu- ja tapaturmavakuutuksista. Henkivakuutus kerryttää myös bonusta, oli se 
sitten otettu yksilölle tai pariskunnalle, tai sidottu turvaamaan asuntolainaa. (LähiTa-
piola 2014 b.) 
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LähiTapiolasta saatavat keskittämisedut ovat lähes pelkästään rahallisia etuja vakuutus-
maksuista ja pankkipalvelumaksuista saatavien alennusten ja kertyvien bonuksien muo-
dossa. LähiTapiolan Omaetu -järjestelmässä vakuutus- ja säästämistuotteet on jaoteltu 
neljään eri ryhmään ja asiakkuuden laajuus neljään eri tasoon. Asiakkaan keskittäessä 
vakuutuksiaan hän voi valita vakuutuksen jokaisesta neljästä ryhmästä, joita ovat Ajo-
neuvot, Koti, Terveys ja Tulevaisuuden turva, joista kolme ensin mainittua muodostuu 
vahinkovakuutuksista ja viimeinen säästämisen tuotteista. Taulukosta 3 huomataan, että 
kun kaikista ryhmistä on vakuutus valittuna, saavuttaa asiakas korkeimman mahdollisen 
17 %:n Omaetu-alennuksen pääsemällä Etutasolle 4. Etutasolle 2 ja 3 pääsemiseen riit-
tää vastaavasti vakuutukset kahdesta ja kolmesta eri ryhmästä. Koti- ja Ajoneuvot-
ryhmiin kuuluvat ainoastaan kotivakuutus sekä lakisääteinen liikennevakuutus ja ajo-
neuvon vapaaehtoinen kaskovakuutus. Terveys-ryhmästä puolestaan löytyvät pääosin 
nimensä mukaisesti kaikki henkilövakuutukset, kuten sairaskulu-, lapsi-, tapaturma- ja 
matkavakuutukset, mutta lisäksi myös eläimen sairaskuluvakuutus. Tulevaisuuden turva 
-ryhmä muodostuu säästämisen ja varainhoidon palveluista. Ryhmästä valittavissa ole-
via tuotteita ja palveluita ovat esimerkiksi vapaaehtoinen eläkevakuutus, henkivakuutus 
tai LähiTapiolan rahastot ja säästövakuutukset. (LähiTapiola 2014 c.) 
Asiakkaan ollessa Omaetutasojen 2-4 asiakas, saa hän myös täyden alennuksen LähiTa-
piolan hallinnoimien rahastojen merkintäpalkkiosta. Vahinkovakuutusmaksujen rahas-
tojen merkintäpalkkioiden lisäksi asiakas saa keskittämisalennuksia Omaetutasonsa 
mukaisesti myös säästämisen palveluista, kuten säästövakuutusten ja varainhoidon hoi-
topalkkioista. (LähiTapiola 2014 c.) 
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Taulukko 3. Omaetu palkitsee (LähiTapiola 2014 c.) 
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6 Tulokset ja yhteenveto 
Jokaisella vertailussa mukana olleella finanssiyhtiöllä on siis oma etuohjelmansa. Jokai-
sessa yhtiössä asioinnin keskittämistä kutsutaan joko Etuasiakkuudeksi, Etuohjelma-
asiakkuudeksi tai Keskittäjäasiakkuudeksi. Asiakkaalle ei siis ainakaan nimityksen perus-
teella ole merkitystä mihin yhtiöön hän asiointinsa keskittää. Liitteenä olevaan tauluk-
koon 1, Keskittämisedut yhtiöittäin, on koottu edellä eritellyt keskittämisedut samaan 
taulukkoon, josta on helppo tarkastella tuloksia. 
 
Keskittämisetujen piiriin pääsemisen edellytykset vaihtelevat suuresti yhtiöittäin. Aktian 
Etuasiakkuuteen riittää ainoastaan säännöllisten tulojen tili, jolle ohjataan vähintään 500 
euroa kuukausittain. Samanlainen edellytys on vertailluista yhtiöistä ainoastaan Norde-
alla, jossa tilille pitää ohjata säännöllisesti vähintään 500 euroa kolmena peräkkäisenä 
kuukautena. S-Pankin asiakasomistajaetujen piiriin riittää ainoastaan osuusmaksun 
maksaminen. OP:ssa, Nordeassa ja Danske Bankissa vaaditaan myös tietyn suuruista 
yhteismäärällistä asiointia, jotta keskittämisen kriteeri täyttyy. OP:ssa yhteismäärällisen 
asioinnin alaraja on 5000 euroa kuukaudessa. Nordeassa asioinnin yhteismäärän tulee 
ylittää joko 6000 tai 30 000 euroa, minkä perusteella asiakas voi sijoittua alemmalle tai 
ylemmälle etuohjelmatasolle. Eri etuohjelmatasoja on Nordean lisäksi vain Danske 
Bankilla, jolla etutasoja on yhteensä neljä (1-4). Etuohjelmaan Danske Bankissa pääsee 
kun asiointia on yhteismäärällisesti 0-9 999,99 euroa kuukaudessa. Seuraaville etuoh-
jelmatasoille pääsee kun 10 000, 50 000 ja 150 000 euron kuukausiasioinnin rajat ylitty-
vät. Vakuutusasioinnin osalta keskittämiskriteerit ovat yhtiöiden välillä enemmän sa-
mankaltaiset. Sekä Fennian, Ifin ja Pohjolan vakuutuksia tulee olla määrällisesti ainakin 
kolme. Lisäksi Ifissä, Pohjolassa ja LähiTapiolassa vakuutusten tulee olla eri ryhmistä, 
LähiTapiolassa etuasiakkuuteen vaaditaan vain kaksi eri ryhmän vakuutusta. Fennialla 
vakuutusalennukset tulevat pankkiasioinnin keskittämisen myötä. 
 
Yhtiöiden välisissä päivittäispalvelumaksuissa on myös huomattavia eroja niin perus-
maksujen kuin keskittäjille annettavien alennustenkin suhteen. S-Pankissa, Danske 
Bankissa ja Nordeassa (ylemmällä etutasolla) päivittäispalvelut ovat keskittäjäasiakkaille 
maksuttomat. OP:ssa ja Aktiassa keskittäjäasiakkaat puolestaan maksavat pankkiasioin-
nistaan noin 40 ja 50 prosenttia vähemmän kuin normaalihinnasta. Nordeassa alemmal-
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la etutasolla päivittäismaksuista keskittäjälle tarjottava alennus on noin 30 prosenttia. 
Lähtökohtaisesti päivittäispankkipalvelumaksut ovat kalleimmat Aktialla ja Nordealla. 
 
Suurin ero keskittäjäasiakkaille tarjottavissa rahallisissa eduissa esiintyy bonusjärjestel-
mien kohdalla. Ainoastaan OP-Pohjola -ryhmä ja S-Pankki yhteistyössä LähiTapiolan 
kanssa maksavat asiakkailleen asioinnista bonuksia, joista OP-Pohjolalla on virallinen 
pankki- ja vakuutusasioinnin ympärille rakennettu bonusjärjestelmä. Muilla finanssiyh-
tiöillä ei ole käytössään vastaavaa. OP-Pohjolan ja S-Pankki/LähiTapiolan bonusjärjes-
telmät ovat aivan erilaiset. S-Pankin S-bonuksia maksetaan kuukausittaisesta asioinnista 
vakuutusmaksujen lisäksi myös muissa ryhmän toimipaikoissa suoritetuista ostoksista. 
Vertailun kannalta olennaista on siis vakuutusmaksuista kertyvä S-bonus, jota voi va-
kuutusmaksun suuruuden mukaan kertyä yhdestä viiteen prosenttia niiden kuukausien 
aikana kun vakuutukset maksetaan. OP-Pohjolalla keskittäjäasiakas kerryttää kuukausit-
taisesta asioinnistaan (vähintään 5000 euroa) 2,5 prosenttia bonusta. 
 
Kaikki vertailussa mukana olleet yhtiöt antavat keskittäjäasiakkailleen alennuksia vakuu-
tusmaksuista. Alennusprosenteissa on suuria eroja yhtiöiden välillä, mutta myös yhtiöi-
den oman valikoiman sisällä eri vakuutusten välillä. Jokaisella yhtiöllä on hinnoittelus-
saan omat hinnoittelutariffinsa, joten alennusprosenteilla ei vielä yksistään voi tehdä 
johtopäätöksiä siitä, mistä yhtiöstä asiakas saa eniten taloudellista hyötyä. Alennuspro-
senttien vaihteluväli on kaikissa yhtiöissä pääosin 8-20 välillä. Vakuutusmaksuista saa-
tavan alennuksen suuruus riippuu melkein kaikissa vertailun yhtiöissä myös siitä kuinka 
monta vakuutusta asiakkaalla on. Suurempi määrä eri vakuutuksia nostaa yleensä alen-
nusprosenttia. Ainoastaan Pohjolassa asiakas ei hyödy vakuutusten keskittämisestä 
määrällisesti, sillä kun asiakas on päässyt kolmen eri ryhmän vakuutuksella keskittäjäasi-
akkaaksi, saa hän kaikista vakuutuksistaan 10 %:a alennusta. 
 
Huomattava ero on myös siinä, millaisista vakuutuksista yhtiöt eivät anna alennuksia. 
Yhteinen tekijä kaikkien yhtiöiden välillä on, että määräaikaisista vakuutuksista, kuten 
matkavakuutuksesta, ei anneta alennuksia. Pohjolalla ja LähiTapiolalla ei määräaikaisten 
vakuutusten lisäksi ole muita poikkeuksia alennusten suhteen. Muilla kolmella yhtiöllä 
puolestaan erot alennuksista poikkeamisissa vaihtelevat suuresti. If ei myönnä alennusta 
seuraeläimen vakuutuksesta eikä vapaaehtoisesta ajoneuvon palo-varkaus –
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vakuutuksesta Osakaskosta. Jatkuvat matkavakuutukset kuuluvat muissa yhtiöissä alen-
nusten piiriin, mutta Ifissä näin ei ole. Aktiassa ja Fenniassa yhteinen poikkeus on ajo-
neuvon lakisääteinen liikennevakuutus. Muut poikkeukset ovat henkilövakuutusten 
kohdalla, sillä Aktiassa alennusta ei saa sairaskuluvakuutuksesta ja Fenniassa poikkeuk-
siin puolestaan lukeutuvat henki- ja työkyvyttömyysvakuutukset. Lisäksi Fenniassa on 
rajattu alennusten piiristä pois suurempien veneiden bonuksellinen venevakuutus. 
 
Lisäksi jokaisessa yhtiössä on erilaisia rahallisia etuja liittyen palvelu- tai toimenpide-
maksuihin. Aktiassa, Nordeassa ja LähiTapiolassa ei ole asioinnin keskittäneelle asiak-
kaalle kuluja rahastoja merkitessä. LähiTapiola myöntää myös Omaetu-järjestelmänsä 
mukaisen alennuksen säästövakuutuksista ja varainhoidollisista hoitopalkkioista. Aktias-
ta keskittäjä saa 10 prosentin tai enintään 500 euron alennuksen kiinteistönvälityspalk-
kioista. Danske Bank antaa keskittäjälle 10 prosentin alennuksen puolestaan juridiikka-
palveluista. Pohjola ja Fennia myöntävät asioinnin keskittäneelle asiakkaalle maksutto-
man korotuksen (30 %) henkivakuutuksen vakuutusmäärään. 
 
Palveluetuja vertaillessa esille tulevat suurimmat erot. Danske Bank tarjoaa keskittäjä-
asiakkailleen etuna palvelua myös aukioloaikojen ulkopuolella. OP-Pohjolan asioinnin 
keskittänyt asiakas voi hoitaa pankki- ja vakuutusasiansa yhdessä ja samassa verkkopal-
velussa, joten kirjautumista pankkitunnuksilla eri sivustoille ei tarvita. Lisäksi Pohjolalla 
on 24 tuntia vuorokaudessa päivystävä puhelinpalvelu, jonne voi ilmoittaa kiireellisissä 
vahinkotilanteissa, esimerkiksi auton hajotessa matkanvarrelle tai matkalla sattuvan ta-
paturman johdosta. Aktiassa ja Nordeassa keskittäjäasiakas saa itselleen henkilökohtai-
sen palveluneuvojan, joka huolehtii talouden asioinnin ajantasaisuudesta. 
 
6.1 Case 1 
Liitteen 2 taulukko esittelee esimerkkitalouden, jossa keskittäjäasiakkaina on nelihenki-
nen perhe, johon kuuluvat vanhemmat ja kaksi lasta. Vanhemmilla on asuntolainaa 
100 000 euroa ja kodin, ajoneuvon, lasten sairauskulu- ja matkavakuutukset. Taulukosta 
huomataan, että perheen asiointi täyttäisi keskittämisen kriteerit kaikissa yhtiöissä. Ta-
louden pankkiasiointi olisi maksutonta Danske Bankissa, Nordeassa ja S-Pankissa. OP-
Pohjolasta ja S-Pankista he kerryttäisivät itselleen myös bonuksia. OP-Pohjolan ker-
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toimen mukaan 100 000 euron asioinnilla bonuksia kertyisi vuodessa 250 euroa. Va-
kuutusmaksuista saatavat alennukset ovat suhteellisen samat jokaisessa yhtiössä, sillä 
alennusprosentit vaihtelevat pääasiassa 10 ja 14 %:n välillä. Aktiasta alennukset jäisivät 
kuitenkin uupumaan liikennevakuutuksen ja lasten sairaskuluvakuutusten osalta, Fenni-
assa liikennevakuutuksen osalta ja Ifissä matkavakuutuksen osalta. Oletetaan, että per-
heellä on pankissa vain lainaa eikä ollenkaan säästöjä, joten palveluetuina he saisivat 
Danske Bankista palvelua virallisten aukioloaikojen ulkopuolella ja tarvittaessa juridiik-
kapalveluista alennusta 10 %:a. Aktiasta ja Nordeasta perhe puolestaan saisi henkilö-
kohtaisen palveluneuvojan, joka huolehtisi perheen asioinnista. OP-Pohjolasta perhe 
olisi oikeutettu omavastuuetuun kotivakuutuksesta korvattavissa palo-, luonnonilmiö- 
ja varkausvahingoissa. LähiTapiolassa he eivät asiointinsa perusteella pääsisi hyödyntä-
mään aiemmin mainittujen lisäksi muita etuja. 
 
6.2 Case 2 
Liitteen 3 taulukko kuvaa esimerkkitaloutta, jossa keskittäjäasiakkaina on yli 60-vuotias 
pariskunta, jonka lapset ovat jo muuttaneet omilleen. Pariskunnalla on jonkin verran 
säästöjä rahastoissa ja asuntolainaa 200 000 euroa ja kodin, kahden ajoneuvon, matka-, 
tapaturma- ja koiran vakuutukset. Myös tämän esimerkkitalouden asiointi täyttäisi kes-
kittämisen kriteerit kaikissa vertailun yhtiöissä. Edellisen esimerkkitalouden tavoin pa-
riskunnan pankkiasiointi olisi maksutonta samoissa yhtiöissä, mutta OP-Pohjolasta 
heidän asioinnillaan kertyisi bonuksia 500 euron verran vuodessa. Vakuutusmaksualen-
nusten prosentitkin pysyisivät suhteellisen samoina, mutta LähiTapiolasta alennus olisi 
kaikista vakuutuksista 17 %:a. LähiTapiolan lisäksi Pohjolan vakuutuksista ei tulisi 
alennuspoikkeuksia. Ifistä alennuksia ei kuitenkaan saisi edellisen esimerkin matkava-
kuutusten lisäksi myöskään koiran vakuutuksesta. Aktiasta ja Fenniasta alennukset jäi-
sivät pois lakisääteisestä liikennevakuutuksesta. Ensimmäisen esimerkin lisäksi paris-
kunta pääsisi kuitenkin hyödyntämään runsaampaa määrää muita etuja. Rahastojen 
merkintäpalkkiot olisivat maksuttomia Aktiassa, Nordeassa ja LähiTapiolassa. Ensim-
mäisen esimerkin perhe ei saanut LähiTapiolasta lainkaan muita etuja, mutta säästäes-
sään LähiTapiolan säästövakuutustuksiin tai käyttäessään varainhoidon palveluja esi-
merkin 2 pariskunta saisi Omaetu-tasonsa mukaisen 17 %:n alennuksen myös niiden 
hoitopalkkioista. 
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Näitä kahta esimerkkiä verratessa tulee selkeästi esille se, kuinka suuremmalla asioinnin 
määrällä keskittämisestä koituu asiakkaille enemmän etuja verrattuna vähäisempään 
asioinnin määrään. 
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7 Tutkimustulosten tarkastelu ja johtopäätökset 
Kuten edellisen luvun yhteenvedosta huomataan, vaihtelevat yhtiöiden tarjoamat kes-
kittämisellä ansaittavat edut sisällöllisesti erittäin paljon, mutta eri etuohjelmien välillä 
on myös huomattavia yhtäläisyyksiä. Huomattavaa on, että jokaisella yhtiöllä todella on 
oma etuohjelma, jolla asiakkaita pyritään sitouttamaan yhtiöön pidemmäksi ajaksi. Tä-
mä viestii siitä, että erilaisista uskollisuus- ja etuohjelmista todella on yhtiöille hyötyä ja 
että yhteistyösopimukset pankkien ja vakuutusyhtiöiden välillä ovat kannattavia. 
 
Keskittäjäasiakkuuden kriteerit eroavat yhtiöittäin runsaasti, sillä osa yhtiöistä edellyttää 
asioinnin säännöllisyyttä ja osa puolestaan palkitsee asioinnin volyymin perusteella. 
Kahdessa yhtiössä on lisäksi laadittu vielä useampia keskittämisen tasoja, joille pääsee 
varallisuuden kasvaessa. Aktiaa lukuun ottamatta keskittäjäksi päästäkseen asiakkaalla 
tulee olla käytössään palveluita sekä pankki- että vakuutusasioinnin osalta. Yleisimmin 
yhtiöt edellyttävät tiettyä määrää vakuutuksia. Osa yhtiöistä on myös jakanut vakuutuk-
set tuoteryhmiin, jolloin vakuutusten tulee olla useammasta eri ryhmästä. Kriteerien 
vaihtelu johtaa siihen, että erilaisessa taloudellisessa tilanteessa olevat asiakkaat voivat 
toisessa yhtiössä olla keskittäjäasiakkaita ja toisessa jäädä keskittämisasiakkuuden ulko-
puolelle. Toisesta yhtiöstä on siis mahdollista saada pienemmällä asioinnin määrällä 
enemmän etuja kuin toisesta. Henkilöasiakas voi painottaa finanssiyhtiön valinnassa 
oman asiointinsa laajuutta ja ottaa palveluita sieltä, mistä juuri hänen asiointinsa määräl-
lä on saavutettavissa suurin määrä etuja. Erilaiset kriteerit ohjaavat luonnollisesti myös 
yhtiöiden asiakasvalintaa eli sitä millaisia asiakkaita yhtiöt haluavat palvella. Kärjistäen 
voidaan ilmaista, että ne yhtiöt joilla keskittäjäasiakkuuteen vaadittavat kriteerit ovat 
kaikista korkeimmat, haluavat asiakkaikseen suuremman taloudellisen volyymin omaa-
via asiakkaita, joilla puolestaan on eniten potentiaalia käyttää useita yhtiön palveluita ja 
tuotteita. Toisaalta taas niiden yhtiöiden, jotka käyttävät matalia keskittämisasiakkuuden 
kriteereitä, voidaan katsoa panostavan enemmän asiakkaiden määrään, koska keskittäjä-
asiakkaaksi pääseminen on mahdollista hyvin pienellä asioinnilla. 
Rahallisten etujen, eli alennusten osalta on yhtiöittäin paljon samankaltaisuuksia. Jokai-
nen yhtiö käyttää rahallisina etuina alennuksia vakuutustuotteista ja ainakin päivittäisten 
pankkipalvelujen maksuista. Lisäksi jokainen yhtiö antaa muita yhtiöittäin vaihtelevia 
rahallisia etuja erilaisten alennusten tai summien korotusten muodossa. Liitteen 1 pe-
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rusteella voidaan todeta, että alennusprosentit ja muut rahalliset keskittäjäasiakkaalle 
myönnettävät edut ovat hyvin pitkälle yhtiökohtaisia. Alennukset vaihtelevat sisällölli-
sesti paljon, koska etenkin vakuutuksista puhuttaessa hinnoittelu on monimutkaista. 
Jokainen yhtiö hinnoittelee tuotteensa ja palvelunsa lähtökohtaisesti eri tavalla, joten 
alennusprosenttien vaihteluille on turha antaa liikaa painoarvoa. Huomattavaa on se, 
että jokainen yhtiö kuitenkin käyttää keskittäjäasiakkaiden palkitsemiseen erilaisia alen-
nuksia. 
 
Vakuutusalennusten poikkeuksissa puolestaan on paljonkin eroja. Toisessa ääripäässä 
ovat Pohjola ja LähiTapiola, joiden alennusten poikkeukset koskevat vain määräaikaisia 
vakuutustuotteita. Toisessa päässä ovat Fennia ja If, jotka eivät anna alennusta suhteel-
lisen useista eri vakuutuksista, eikä poikkeuksilla ole varsinaista yhteistä tekijää. Esimer-
kiksi If tekee poikkeuksen vakuutusmaksualennuksessa ajoneuvon palo-
varkausvakuutuksen, Osakaskon, kohdalla, mutta Fennia ja Aktia eivät myönnä alen-
nusta lakisääteisestä liikennevakuutuksesta. Määräaikaiset vakuutukset (ns. kertavakuu-
tukset) aiheuttavat poikkeuksen alennuksiin kaikissa yhtiöissä. Tämä johtuu luultavasti 
siitä, että esimerkiksi viikon matkalle otettavan määräaikaisen matkavakuutuksen maksu 
on jo valmiiksi niin alhainen, ettei siihen annettavasta alennuksesta ole mainittavaa hyö-
tyä. Luonnollisesti yhtiöt pyrkivät näin myös suostuttelemaan asiakkaitaan suosimaan 
jatkuvaa vakuutusvaihtoehtoa, josta kertyy yhtiön kannalta enemmän tuloja. Huomion-
arvoista alennuspoikkeuksissa on kuitenkin se, että osa yhtiöistä tekee poikkeuksia 
myöntäessään alennuksia vakuutuksistaan, kun osa taas myöntää alennuksen käytän-
nössä kaikista tuotteista. 
 
Yhtiöiden välisten rahallisten etujen tarkastelussa on kiinnitettävä huomiota etenkin 
yhteen erilaiseen toimintastrategiaan. Vaikka S-Pankki myöntää asiakkailleen vakuu-
tusmaksuista S-bonusta muissa toimipaikoissaan suoritettujen ostosten tapaan, ainoa 
varsinainen pankki- ja vakuutuspalveluja koskeva bonusjärjestelmä löytyy OP-
Pohjolalta. OP:ssa asiakas kerryttää itselleen bonusta kaikesta pankki- ja vakuutusasi-
oinnistaan. Bonuksia käytetään kuittaamaan pankin päivittäispalveluiden ja vakuutusten 
maksuja. Asiakkaan suorittaessa hintavertailua esimerkiksi vakuutusten suhteen, on 
hänen siis otettava huomioon myös kertyvät bonukset, jotka voidaan vähentää suoraan 
vakuutusmaksuista. Se, että OP-Pohjola on yhtiöistä ainoa. jolla on virallinen bonusjär-
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jestelmä, johtuu luultavasti siitä, että yhtiöryhmän kehitys on muiden yhtiöiden ja yhti-
öiden välisiä yhteistyösopimuksia edistyneemmällä tasolla. OP-Pohjola -ryhmän muo-
dostuminen alkoi muista yhtiöistä poiketen jo 2000-luvun alkupuolella, kun taas esi-
merkiksi S-Pankin ja LähiTapiolan yhteistyön voidaan katsoa varsinaisesti alkaneen 
vasta vuoden 2014 keväällä. Luonnollisesti bonusjärjestelmän kehittäminen on ollut 
myös OP-Pohjolan tietoinen strateginen ratkaisu. Onkin mielenkiintoista seurata, kehit-
tyvätkö muiden yhtiöiden toiminnot ajan kuluessa siihen suuntaan, että nekin lansee-
raavat omat bonusjärjestelmänsä vai jatkavako ne rahallisten etujen tuottamista edelleen 
vain erilaisten alennusten muodossa. 
 
Palveluetujen kohdalla suurin huomio kiinnittyy siihen, mitä eri yhtiöt ilmoittavat kes-
kittämisestä saataviksi eduiksi. Danske Bank tarjoaa keskittämisellä ansaittavana palve-
luna palvelua aukioloaikojen ulkopuolella, mutta myös esimerkiksi Ifissä ja OP-
Pohjolassa asiakkaalla on mahdollisuus verkkoneuvotteluun myös konttorien virallisesti 
suljettua. Aktia ja Nordea nimittävät keskittäjäasiakkaalle oman henkilökohtaisen asia-
kaspalvelijan, mutta muut yhtiöt eivät tätä ainakaan virallisesti ilmoita palvelueduksi. 
Henkilökohtaisesta asiakaspalvelijasta voi olla myös haittaa, esimerkiksi akuutin palve-
lutarpeen kohdalla jos kyseinen asiakaspalvelija on pois töistä jonkin syyn vuoksi. Yli-
päätään palvelueduista voidaan todeta, että niiden tarjoaminen keskittämisetuina on 
hyvin samanmuotoista ja kehitys varmasti jatkuu niin, että toisen yhtiön ottaessa käyt-
töön jonkin palveluille lisäarvoa tuovan toiminnon, seuraavat muut yhtiöt resurssiensa 
rajoissa perässä. Palvelueduilla yhtiöt voivat kuitenkin ottaa eroa toisiinsa edes hetkelli-
sesti, sillä yhtiöt reagoivat palvelutarjonnan muutoksiin eri tahdissa. Tuomalla palvelui-
hin lisäarvoa tai joustavampia ja parempia palveluita lanseeraamalla yhtiöt voivat erot-
tautua toisistaan asiakkaan näkökulmasta huomattavasti. 
 
Tutkimuksen perusteella voidaan sanoa, että Suomessa toimivien finanssiyhtiöiden tar-
joamat keskittämisedut ovat tällä hetkellä perustaltaan varsin samankaltaisia. Jokainen 
yhtiö perustaa etuohjelmansa niin rahallisille kuin palvelueduillekin, vaikka niiden sisäl-
löt vaihtelevat suuresti. OP-Pohjola erottautuu muista yhtiöistä bonusjärjestelmänsä 
ansiosta, mutta on mahdollista, että muut yhtiöt seuraavat pian sen viitoittamalla tiellä. 
Tulevaisuudessa finanssiyhtiöt tulevat luultavasti erottautumaan palveluetujensa perus-
teella, sillä rahallisilla eduilla on jo nyt vaikea erottua muista yhtiöistä. Viitteitä palve-
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luetujen laajentamisesta on jo nyt huomattavissa esimerkiksi OP-Pohjolan laajennettua 
liiketoiminta-alueitaan terveydenhuollon puolelle sen perustettua oman sairaalan, joka 
lähtökohtaisesti palvelee yhtiön vakuutusasiakkaita. Toistaiseksi sairaalan palveluita 
ovat kuitenkin voineet hyödyntää myös muiden vakuutusyhtiöiden asiakkaat, joten on 
mielenkiintoista seurata siirtyvätkö palvelut jossain vaiheessa ainoastaan OP-Pohjolaan 
asioinnin keskittäneiden asiakkaiden käytettäväksi ja pakottaako tämä muut markkinoil-
la toimivat yhtiöt laajentamaan omaa liiketoimintaansa. Finanssialan yleinen yhtiökehi-
tys puolestaan jatkaa luultavasti samanlaista kehitystä kuin tähänkin asti palvelutarjon-
nan monipuolistuessa ja yhdentyessä entisestään. On hyvin mahdollista, että tulevai-
suudessa tässä vertailussa mukana olleiden viiden finanssiyhtiön sijaan markkinoilla 
toimiikin enää kolme suurta finanssiryhmää ja muut joutuvat esimerkiksi erikoistumisen 
kautta etsimään muita keinoja kannattavan toiminnan jatkamiseksi. 
 
7.1 Tutkimuksen luotettavuus 
Tärkeintä tutkimuksen luotettavuutta arvioidessa oli pohtia sen toistettavuutta. Tämän 
opinnäytetyön vertaileva tutkimus perustuu Suomen suurimpien finanssiyhtiöiden tar-
joamaan julkiseen tietoon, joka on kaikkien saatavilla verkossa ja yhtiöiden toimipisteis-
sä painetun materiaalin muodossa. Aineiston muokkauksen ja yksinkertaistamisen yh-
teydessä tulee kuitenkin tutkimuksen tekijän asemassa väkisinkin tehtyä tulkintoja sen 
suhteen, mikä kaikki tieto on tutkimuksen kannalta oleellista. Tulkinnanvaraisuutta on 
pyritty poistamaan ottamalla vertailuun vain ne edut, jotka yhtiöt itse ilmoittavat etuina. 
Tällöin keskittämiseduksi ei esimerkiksi ole laskettu esimerkiksi palvelua konttorien 
aukioloaikojen ulkopuolella, mikäli yhtiö ei ole sitä keskittämisen johdosta myönnettä-
väksi eduksi ilmoittanut. Yhtiöiden tarjoamat edut voivat tietysti vaihdella vuosittain ja 
pidemmällä aikavälillä tarkasteltuna niiden painotukset voi olla täysin muuttuneet. Asi-
akkaiden uskollisuusohjelmat ja niiden sisältämät keskittämisedut on kuitenkin aina 
voitu jaotella rahallisiin ja palveluetuihin, joten perusperiaatteet pysyvät jatkossakin sa-
mana. Tutkimuksen toistettavuudelle ei siis ole ajankohdallisia esteitä, sillä etuja voi-
daan vertailla samalla tavalla vuoden tai vuosikymmenen päästä. (Tilastoista tiedoiksi s. 
91) 
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Tutkimusta toistettaessa on kuitenkin tarkkaan huomioitava finanssimarkkinoiden kehi-
tys vertailtavissa olevien yhtiöiden määrän suhteen. Tulevaisuudessa suurten palvelun-
tarjoajien jatkaessa toimintojensa tehostamista tullaan mahdollisesti tilanteeseen, jossa 
markkinoilla toimii enää muutama finanssiyritys, joilla on edellytyksiä sitouttaa asiakkai-
ta itseensä keskittämiseduilla. Vastaavan tutkimuksen toteuttaminen on kuitenkin mah-
dollista niin pitkään kunnes joku yhtiöistä on saavuttanut niin vahvan aseman, että se 
on ”syönyt” toimintamahdollisuudet muilta ja on kasvanut niin suureksi, ettei vertailu 
muihin vastaavia tuotteita ja palveluita tarjoaviin yhtiöihin ole mielekästä. Tähän vertai-
luun on kuitenkin otettu ainoastaan sellaisia yhtiöitä, jotka toimivat Suomen finanssi-
markkinoilla samalla suhteellisen samalla volyymilla ja joilla on ainakin lähitulevaisuu-
dessa edellytykset jatkaa kannattavaa liiketoimintaa vakuutus- ja pankkiasioinnin tarjo-
ajana. 
 
Tutkimusprosessin aikana tuli kiinnittää erityistä huomiota siihen, että työ vastaa aino-
astaan asetettuun tutkimusongelmaan. Tutkimuksesta rajattiin heti alussa pois asiak-
kuuden yksilölliset tekijät, kuten esimerkiksi henkilön oman aseman kautta saatavat 
ammattiliittoon kuulumisesta saatavat edut tai yksilön taloudellisesta tilanteesta johtuen 
neuvoteltavissa olevat (esimerkiksi lainojen korkotarjoukset) edut tutkimuksen ulko-
puolelle ja tutkimus käsittelee ainoastaan kaikkien asiakkaiden saatavilla olevia, asioin-
nin keskittämisellä saavutettavia etuja. Näillä rajauksilla on pyritty poistamaan vertailus-
ta tekijöitä, jotka saattaisivat vääristää keskittämisellä ansaittavaa etutarjontaa. 
 
7.2 Eettiset näkökohdat 
Tutkimusaihe valikoitui sen kiinnostavuuden perusteella. Vastaavanlaisia tutkimuksia ei 
löytynyt, joten tutkimustulosten plagioinnin vaaraa ei tämän osalta ollut. Niin ikään 
tutkimusaiheen ajankohtaisuus vaikutti suuresti aiheen valintaan. Finanssiala elää luon-
nollisesti palveluiden ja tuotteiden kehittyessä jatkuvassa murroksessa, mutta silti tut-
kimuksen toistettavuus jonain toisena ajankohtana on helppoa, sillä käytetty aineisto on 
kenen tahansa saatavilla. Lisäksi koko opinnäytetyöprosessi perustuu aiheen mahdolli-
simman objektiiviseen käsittelyyn. Valmista aineistoa hyödynnettäessä oli kuitenkin 
tärkeää, että lähteet ja lähdeviittaukset on toteutettu huolellisesti. Näin pyrittiin varmis-
tamaan, ettei väärinkäsityksiä käytetyn informaation tuottajasta synny. Valmiin julkisen 
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aineiston hyödyntäminen poisti myös eettisen pohdinnan kannalta arvioitavan tutkitta-
vien kohteiden manipuloinnin aspektin. Tutkimuksen eettisyyttä tarkasteltaessa ei siis 
tarvinnut pohtia tutkimuksen kohteen käyttäytymistä tutkimustilanteessa. Vaikka tutki-
jan omat näkemykset tuottavat aina jo aineistoa käsitellessä tulkintaa, on tulkinnanva-
raisuutta pyritty vähentämään jo useasti aikaisemmin mainitun mukaisesti käyttämällä 
ainoastaan yhtiöiden julkisesti tuottamaa tietoa keskittämisestä saatavista eduista. Tämä 
ei kuitenkaan kokonaan poista tulkinnan virheellisyyden tai puutteellisuuden mahdolli-
suutta. Virheellisiä tulkintojakin on kuitenkin pyritty vähentämään käsittelemällä kaikki-
en tutkimuksessa mukana olleiden yhtiöiden tuottamaa informaatiota tasapuolisesti ja 
ottamalla huomioon kokonaisvaltaisesti samat etuaihealueet yhtiö kerrallaan. (Tutki ja 
kirjoita s. 26-28) 
 
7.3 Jatkotutkimusehdotukset 
Finanssimarkkinoiden eläessä jatkuvasti varsinkin yhtiöiden väliset yhteistyösopimukset 
voivat muuttua nopealla tahdilla mikäli yhteistyö voidaan katsoa kannattamattomaksi 
tai muuten toimimattomaksi. Tulevaisuudessa Suomen finanssimarkkinoilla voi olla 
enää vain muutama suuri toimija kun kilpailun kiristyminen on lopettanut pienempien 
yhtiöiden toiminnan. Tutkimus on tarkoituksella perustunut julkisesti saatavilla olevaan 
valmiiseen aineistoon ja tämän johdosta se on mahdollisuus toistaa ajankohdasta riip-
pumatta. Sama tutkimus voitaisiinkin toteuttaa vastaavanlaisena muutaman vuoden ja 
sen jälkeen esimerkiksi kymmenen vuoden päästä, jolloin saataisiin ajallista vertailukoh-
taa keskittämisetujen kehityksestä. Toisaalta on mahdollista toteuttaa vastaava tutkimus 
myös useampien esimerkkien kautta niin, että tutkittaisiin keskittämisetujen vaihteluita 
tarkemmin erilaisten asiakkaiden, kuten nuorten aikuisten tai eläkeläisten kohdalla. 
 
Finanssialalla toimii myös usean eri liiketoiminta-alueen asiantuntijoita esimerkiksi va-
kuutusten ja rahoituksen alueilta. Jatkotutkimuksia voitaisiin tämän takia ottaa toteut-
tamaan suurempi joukko eri toimihenkilöitä näistä asiantuntijaryhmistä. Näin päästäi-
siin analysoimaan keskittämisestä ansaittavia etuja vielä tarkemmin ja voitaisiin myös 
vähentää tutkimuksen tulkinnanvaraisuutta ja tulkintavirheitä. 
 
  
40 
Finanssialan kansainvälisyyden vuoksi vertailua voidaan jatkossa suorittaa myös kan-
sainvälisesti. Vertailua voitaisiin tehdä esimerkiksi samankaltaisilla markkinoilla, kuten 
Suomessa ja Pohjoismaissa, toimivien finanssiyhtiöiden tarjoamien keskittämisetujen 
välillä. Kansainvälistä vertailua on luonnollisesti mahdollista viedä vieläkin eteenpäin 
vertailemalla keskenään Pohjoismaissa ja Euroopassa toimivia yhtiöitä ja miksei vertai-
lua voisi lisäksi ulottaa myös Euroopan ja esimerkiksi Pohjois-Amerikan välille. 
 
7.4 Opinnäytetyöprosessin ja oman oppimisen arviointi 
Opinnäytetyöprosessi aloitettiin jo keväällä 2014 ja tarkoitus oli saattaa prosessi päätök-
seen jouluun 2014 mennessä. Aluksi prosessin työstäminen perustui tiedonhankintaan 
ja aiheeseen tutustumiseen ja vasta syyskuussa aloitettiin varsinainen kirjoitustyö. Työ-
prosessille laadittiin aikataulu, joka perustui tutkinnon vastaanottajan antamiin päivä-
määriin. Suurimmat ongelmat prosessin aikana koituivatkin juuri työn etenemisestä 
aikataulun mukaan. Lähes poikkeuksetta päivämäärissä pysyminen tuotti ongelmia, jo-
ten sen suhteen koko prosessista ei voi antaa kovin hyvää arvosanaa. Opinnäytetyöpro-
sessi itsessään antoi arvokkaan oppitunnin työlään tutkimuksen teettämisen ajankäytös-
tä. Työprosessi koostui yhteensä kolmesta vaiheesta. Tutkimusaineiston kasaaminen 
suoritettiin rauhallisesti kevään ja kesän 2014 aikana, jonka jälkeen koostettiin tutki-
muksen runko. Viimeinen vaihe työprosessissa oli tutkimustulosten arviointi ja omien 
johtopäätösten tekeminen sekä työn viimeistely. Työläimmäksi vaiheeksi osoittautui 
tutkimuksen rungon koostaminen valmiista aineistosta, sillä aineiston koko oli huomat-
tava ja sen käsittelyssä oli oltava erityisen huolellinen tulkintavirheiden minimoinnin 
takia. 
 
Kokonaisuudessaan opinnäytetyöprosessin työstäminen oli onnistunutta, huolimatta 
aikataulussa pysymisen ongelmista. Prosessin aikana kiinnitin huomiota erityisesti vaa-
dittavan työpanoksen määrään, sillä koin prosessin toteuttamisen haastavana. Suuren 
aineiston käsitteleminen ja työstäminen opetti hallitsemaan laajojen kokonaisuuksien 
tarkastelua, mikä on varmasti eduksi työelämässä. Opinnäytetyöprosessin toteuttami-
nen tarjosi mielestäni ainutlaatuisen mahdollisuuden laajentaa myös omaa ammattitai-
toani vakuutusneuvojana, sillä päivittäisessä tekemisessä joudun olemaan jatkuvasti te-
kemisissä pankki- ja vakuutusasioinnin kokonaispakettien vertailun kanssa. Prosessin 
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varrelta tarttui siis mukaan myös paljon uutta informaatiota alan muiden toimijoiden 
etuasiakkuuden muodostamisen periaatteista. Tarkkuutta ja huolellista kirjoitustyötä 
vaativan lopullisen opinnäytetyön tuottaminen oli mielekästä, enkä kokenut sen suh-
teen suuria ongelmia missään vaiheessa prosessia. Kokonaisuudessaan arvioisin opin-
näytetyön ja koko prosessin olevan onnistunut. 
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